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Note to the reader:

Introduction

To the best of our knowledge, the information contained in this guide is accurate as of the date
published.

It is important to recognize that this guide only provides an overview of the main forms of payment
available to U.S. exporters and does not discuss the specifics of any of these payment mechanisms in
great detail.

The purpose of this report is to demystify much of the complex jargon that faces U.S. exporters and
foreign buyers, particularly those who are beginning to look to foreign markets for the first time.

The U.S. Commercial Service, Department of Commerce, does not take responsibility for any actions
readers may take based on the information contained herein.

U.S. exporters should always conduct their own due diligence before entering into business ventures or
other commercial arrangements.

The printing of this publication was made possible due to generous funding by FedEx and PNC Bank.

& PNC

www.pnc.com/tradefinance

X

Express

www.fedex.com/us/services

This publication is presented, and the content provided, by the U.S. Commercial Service, Department of Commerce.

The appearance in this publication of the names FedEx and PNC Bank, National Association, does not imply in any
way an endorsement or warranty by FedEx or PNC Bank of the contents.

The funding by FedEx and PNC Bank of this publication does not imply in any way an endorsement by the U.S.
Commercial Service of FedEx or PNC Bank or any of their products or services.

Latin America and the Caribbean is a large and natural market for US exporters due to the region's geographic proximity. The
region has a total population of 546 million people and a Gross Domestic Product (GDP) of nearly $2.5 trillion. The region is also
home to two of the world's largest economies, Brazil and Mexico, whose combined GDP is over $1.5 trillion.

Despite the sheer size of this market, many US exporters are unsuccessful in selling to Latin America or increasing their exports to
Latin American buyers. Frequently, US exporters lose sales due to the payment terms they demand of their Latin American buyers.

US exporters should be aware of the fact that Latin American lending rates are far higher than those faced by companies in the US.
For example, Brazilian lending rates range from 20% to 30% per year and Mexican lending rates range from 9% to 14% per year.
US exporters are losing sales to Latin American buyers because they are frequently demanding payment either by Confirmed
Letter of Credit or Cash in Advance. This can resultin the following situations:

1. US exporter fails to win new sales contracts or loses existing Latin American clients because other foreign competitors
are willing to provide the Latin American buyer with open account terms. Some Latin American companies pay more just
to get 30 or 60-day open account terms.

2. US exporter sells less to a Latin American client. One Latin American company interviewed stated that it would
purchase 4 times as much from its US supplier if it was given 90-day terms rather than having to pay cash in advance.

3. US exporter loses medium term sales contract, because a foreign competitor assists the Latin American buyer in
achieving better financing terms.

While itis prudent for US exporters to insist on secure payment terms, it is worth considering the broad variety of payment terms
available in order to become as competitive as possible.

The purpose of this guide is to identify the main financing and payment mechanisms available to support US exporters selling to
Latin America in general and to understand the costs, advantages, and disadvantages of each mechanism. This guide is an
introduction and the reader is encouraged to use it as a starting point in order to become more familiar with the subject. In many
instances, the use of expert help is recommended. To that end, the following mechanisms will be examined in this report:

1.Cashin Advance;

2.Confirmed Letter of Credit;

3.0pen Account Terms;

4. Open Account Terms with Export Credit Insurance;

5. Documents Against Payment (D/P) & Documents Against Acceptance (D/A);
6. Export Finance by a US Commercial Bank (US$ denominated);

7. Import Finance by a Latin American Bank (Foreign Currency denominated);
8.Lines of Credit Available from Latin American-based Development Banks;

9. Sales to foreign public sector buyers with foreign Central Bank Guarantees.

Overview of Main Payment Terms and Associated Costs for Exports to Latin America

Term* Shortand  Short and Short Short Short Medium Medium Medium
Medium Medium

Size Generally Small toLarge ~ Generally ~ Generally Smaller Small to Small to Large ~ Small to Large Small to Large
Smaller Smaller Medium
Cost™ None 3% to 4% per None 0.08%to 15% of  Smallfee  5%to 9% per 6% to 12% per 9% to 30% per
year Sales Covered year of Amount  year of Amount  year of Amount
Financed Financed Financed
Costpaidby: ~ NA.  Latin American NA. US Exporter NA. Latin American ~ Latin American  Latin American
Buyer Buyer Buyer Buyer

*Short-Term: up to 6 months, Medium-Term: 6 monthsto 5 years.
**Costs are estimates and will depend on transaction characteristics, particularly the Latin American Buyer's creditworthiness.

@ PN ‘ The printing of this publication was made Mx
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What Do All These Financing Options Mean?

Each of these options will be covered in some detail in separate sections. We show you a short table that gives you an idea of
whether the financing mechanism is appropriate for the sale you want to make. We point out the advantages and
disadvantages of each, both for you as a US exporter and for your Latin American buyer. There's a diagram that shows you
how the financing is structured. And, where appropriate, we add comments and examples to make each option even clearer.

This guide is just the first step

However, please note that this guide is meant to give you, the US exporter, a preliminary overview. A variety of issues are not
considered. Once you're ready to take the next step, we encourage you to contact us through our website at
www.buyusa.gov/tradeamericas/. Our sector-specific contacts are listed there and are ready to assist you.

How do High Interest Rates Affect My Export Sales?

If you sell to a country that has high interest rates and you demand cash in advance or a letter of credit from your buyer, you
will likely sell less and may even lose the sale to a competitor who is willing to provide better payment terms.

Why? Simply put, when a company, any company, is faced with high interest rates, it will do everything it can to avoid
borrowing money. This includes:

1. Buying less.

2.Notbuyingatall.

3.Paying more to buy on open account terms.

4.Buying inferior product if it is being sold on open account terms.

The following example highlights what many Latin American Companies face when trying to decide what and how much to
import:

Imagine that you are a buyer in Latin America and you want to purchase $100,000 worth of widgets from a US exporter to
stock your warehouse. It will take approximately 30 days for the widgets to arrive and then it will take another 90 days to sell
the widgets. In addition, your local client will demand 90 days to pay you. In total, then, you will only be paid for the product
you purchased fromyour US supplier 7 months (210 days) after you purchasedit.

- In Brazil, if you took a line of credit where interest rates are approximately 2.2% per month, you will pay your bank
$16,454ininterest (compounded monthly).

= In Mexico, if you took a line of credit where interest rates are approximately 1.1% per month, you will pay your bank
$6,784 ininterest (compounded monthly).

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer

Option 1: Cash in Advance or Prepayment

Payment Prior to Shipping

Generally Smaller

' Size of US Exporter: ~ Small, Medium and Large

Description:

None

Latin American buyer transfers payment to US exporter's account prior to the US exporter shipping goods.

Payment is received prior  For US exporter:

to exporting to the Latin Completely secure

American buyer. transaction as payment is
received prior to shipping
goods.

For US exporter:

May lose sale if another seller is willing to provide the buyer with
open account terms or other means of financing.

May lose sale if the Latin American buyer does not have the
working capital (cash on hand) to purchase the product in advance.

May sell less to a particular Latin American client than otherwise
would due to the fact that the Latin American company does not
have the working capital to buy as much as they would like or need.

For Latin American buyer:

Least secure form of transaction as there is no guarantee the buyer
will receive goods after paying.

Financially very draining for the Latin American buyer.

Comments:

If Export Credit Insurance or alternative sources of financing are not options, cash in advance is likely the most
prudent payment mechanism for a US exporter selling to a Latin American buyer:

1. Who is a first time client;

2. Who isn't well known to the US Company;

3. Who is financially weak;

4. Who has a history of payment default;

5. Who is operating under the foreign equivalent of Chapter 11 bankruptcy.

United States

Buyer Prepays

Ships Exports

Express
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Option 2: Confirmed Letter of Credit (LC)

Receipt of Payment Guaranteed by a US Commercial Bank
Small, Medium and Large

Size o US Exporter:
| Transaction Size:  Generally Smaller although some Medium and Large

United States

3% to 4% of Confirmed LC Amount
(For an LC with a 90 day to 1 year exercise date)
Cost paid by Latin American buyer.

3a
Description: E{,?{,%Q}der
Ships Exports.
A Letter of Credit is a legal document issued by a bank (domestic or foreign) that assures payment based upon the
performance of certain documentary conditions and requirements by the US exporter as stipulated within the terms of the 3b
buyer's credit. The added confirmation by a US bank means that a US bank will pay the US exporter when the Letter of Credit glglrggg]r?y
is presented to them in the US. The US bank will then demand the funds from the Latin American bank because the US bank provides
has confirmed the US exporter has performed according to the terms of the Letter of Credit. It is important to note that the gs%%’;‘gggfy
actual wording of the Letter of Credit document is subject to negotiation between the buyer, exporter and their banks. Delivery -
frequently a Bill
of Lading - to
Terms  Advantages  Disadvantages Us gk US Exporter
An LC in Latin America is generally For US exporter: For US exporter: Egt?e'rr?fs
expensive. Cost ranges from between 3%  Very secure form of transaction as the Due to the high cost, the US exporter Credit
to 4% of the face value of the LC. US Bank, after providing its may lose sale if another seller is willing . .
Comparatively, the cost for a Canadian confirmation, is obliged to pay the US to provide the Latin American Buyer lé%t,']ﬂ égwbﬁglscan
buyer of US goods is only 1% to 1.5% of  Exporter once the US exporter has with open account terms. Exporter Funds Buyer’s
the face value. presented the agreed upon and May lose sale if the Latin American Presents Transferred Account
In order to “demand” payment from the  complying documents and demand Buyer does not have the available line Documents to After Exercise
bank, one or more of the following drafts to the bank within the terms of of credit with a local Bank. Sg”ggm('ng Date
documents must be presented to the the credit. The US Bank has essentially May sell less to the Latin American Documents
bank [the documents to be presented are  underwritten (assumed) the risk of the Buyer due to the fact that the buyer generally
agreed on in advance by the buyer and buyer's bank to make the reimbursing has limited credit but would otherwise include:
the seller and are stipulated in the LC payment. purchase more. i Eﬁln(lngraft
document: Lading
« Bill of Lading; For Latin American buyer: For Latin American buyer: - Other Docs.
- Proof of Shipment; Very secure form of transaction for the ~ Very costly form of transaction for the ?ﬁ sgagmfled In
- Proof of Receipt; Latin American Buyer, as the US Latin American Buyer. ¢

- Acceptance of Goods by the Buyer.

Comments:

Exporter will have to provide the
Confirming Bank with documents that
prove that they have fulfilled their
obligations under the sales agreement.

Although Confirmed LCs are a very secure form of payment, many US exporters lose sales and / or sell less to Latin America
due to their insistence on either Confirmed LCs or Cash in Advance. While great care must be taken when selling to any
foreign buyer, other less secure forms of payment should be considered by US exporters if a given buyer is particularly
creditworthy or other forms of security, such as export creditinsurance, are available.

The cost of a Confirmed LC of less than one year does not generally drop in Latin America. Accordingly, for short-term
transactions, the cost is particularly expensive relative to the term. For example, a Latin American company purchasing
$100,000 in goods from a US exporter will pay between $3,000 and $4,000 for a confirmed LC regardless of whether itis for
90daysor 1year.

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer
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Latin American
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Option 3: Unsecured Open Account Terms

Description:

A US exporter agrees to ship goods to the Latin American buyer prior to receiving payment. The purchase order or sales
contract indicates at what point in the future the Latin American buyer is obliged to pay the US exporter. Normally the
Latin American buyer will transfer the funds to the US exporter at a certain point in the future. Generally open account
terms are short-term and rarely exceed 120 days. It should be noted that 30, 60 and 90 days are most common in Latin
America.

Comments:

Selling on Unsecured Open Account terms is highly risky for US exporters and is generally not recommended without the
added security of Export Credit Insurance. US exporters should only consider providing Unsecured Open Account terms to
Latin American buyers for:

«Firms that are very creditworthy;

«Firms that US exporters have had a great deal of favorable experience with.

United States Latin America

Ships Exports

Buyer Pays
After Specified Term
[30, 60 or 90 days]

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer

Option 4: Open Account Terms with Export Credit Insurance

Description:

The transaction is exactly the same as that of Open Account except that the US exporter purchases Export Credit Insurance
and the Credit Insurer agrees to reimburse the US exporter up to 90% of the value of the receivable in the event that the
Latin American buyer declares bankruptcy, defaults on payment or cannot pay due to one of a variety of political risks.

It is important to recognize that some Credit Insurance policies provide broader coverage than others. Use of a specialist
Credit Insurance broker is highly recommended.

Comments:

Open account sales covered by Export Credit Insurance are considered by many to strike an excellent balance between
prudence and the desire to provide competitive payment terms that won't undermine sales. The costs associated with
Export Credit Insurance are minimal when compared to the costs of Confirmed Letters of Credit. Generally an exporter can
charge back the minimal insurance costs to their buyers by increasing their prices from between the 0.08% to 1.5% in
accordance with the cost of their insurance program.

Open account terms with Credit Insurance are more secure than simple unsecured open account terms. However, they are
not considered as secure as Cash In Advance or Confirmed LC, as Export Credit Insurance is a conditional guarantee that
includes certain conditions and exclusions. For example, a typical Export Credit Insurance policy excludes payment in the
event of a dispute between the buyer and seller until the dispute is resolved. Due to the complexity of Export Credit
Insurance and the fact that policy terms and conditions vary dramatically among insurers, the use of an insurance broker
with specialized experience with Credit Insurance is highly recommended.

@ PN ‘ The printing of this publication was made Mx
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The US export credit insurance market is competitive. There are currently eight principal Credit Insurers available to US
Exporters:

1. AIG; 5. Euler,;

2. Atradius; 6. Export- Import Bank of the United States (Ex-Im Bank);
3. Chubb; 7. FCIA;

4. Coface; 8. Zurich.

In the past many US exporters found that export credit insurers were reluctant or unable to provide coverage against a
large number of buyers in Latin America. While this was indeed the case 10 years ago, export credit insurers are
increasingly willing to assume risk in the region. Many of the above noted insurers now have offices in Latin America.

For many Small and Medium Sized US Exporters who export to Latin America, Export Credit Insurance is a valuable tool. If

an insurer is unwilling to provide coverage for a particular buyer, that buyer may be considered to be high risk. In this case,
the US exporter may want to insist on receiving a Confirmed LC or Cash In Advance.

‘I ‘I I‘

Exporter Buys 1
Insurance ‘

Looking at some examples.

Ship Exports

Term Ends,
Buyer Pays.

Insurer Seeks
Payment if
Buyer Defaults

Insurer Pays if
Buyer Defaults

On the next page we show examples of how both the Catastrophic and No or Low Deductible Programs might actually
work. It bears repeating that we advise US Exporters to consult a Specialist Credit Insurance broker as the terms and
conditions provided by the different insurers varies greatly.

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer
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Types of Export Credit Insurance Programs

The following two diagrams highlight the two main types of programs available to US exporters, a No or Low Deductible
Program and a High or Catastrophic Deductible Program. The No Deductible Program is more expensive as it pays claims
regardless of loss size. Two payment default scenarios are listed after each program type and show how much indemnity
the insured US exporter would receive in the event of a $600,000 default and a $100,000 default. These programs are
representative only and actual premium and deductible levels will depend on the US exporter and their insured buyers.

Deductible: none [ Deductible: $120,000
Co-Insurance: 90% Co-Insurance: 90%
Premium Rate: 0.9% Premium Rate: 0.3%
Annual Premium: $90,000 Annual Premium: $30,000

%%0T 92UBINSUJ0D)

(@)
2
>
(7]
=
=
QD
>
(]
(9>)
=
=
>

$120,000 Aggregate Deductible

Loss Scenario 1: Foreign Buyer Loss Scenario 1: Foreign Buyer
Defaults on Defaults on
$600,000 $600,000
Payment Payment

Insurer Pays: $540,000 (90% Insurer Pays: $432,000 [90%
of $600,000) of $480,000

(600,00 less
120,00)]

Loss Scenario 2: Foreign Buyer Loss Scenario 2: Foreign Buyer
Defaults on Defaults on
$100,000 $100,000
Payment Payment

Insurer Pays: $90,000 (90% Insurer Pays: Nothing
of $100,000) (Loss is in

excess of
deductible)
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Option 5: Documentary Collections - Documents Against Payment (D/P)

& Documents Against Acceptance (D/A)

Release of Shipping Documents on Payment OR Acceptance of Bank Draft
Small, Medium and Large

" Transaction Size:  Small and Medium

None

Description:

1.US exporter delivers shipping documents and a trade draft to a bank in the US. This bank is known as the remitting bank
and issues the collection order normally according to the ICC Uniform Rules for Collections. As a matter of additional risk
protection, the US exporter will normally make any title documents consigned to the order of the Buyer's bank.

2. The bank in the US then forwards the shipping documents and the trade draft to its correspondent bank in Latin America.
This bank is known as the collecting bank.

3. The correspondent (collecting) bank then notifies the Latin American buyer that the collection order has arrived with the
termsand documents are available upon their acceptance of the terms.

4. Normally, foreign buyers will wait for confirmation that the goods have arrived at customsin their country.

5.Then one of two things happens, depending on the trade draft payment mechanism selected by the US exporter either

a.For Documents Against Payment (D/P), also referred to as Cash Against Documents or Sight Collection, buyers will
then pay the collecting bank against presentation of the seller's “Sight” trade draft in order to receive the shipping
documents so that they may then present the documents to their country's customs agency for clearance of the
goods.

or

b. For Documents Against Acceptance (D/A), also referred to as Term or Time Collections, buyers will then accept, by
signature, the Seller's “Time” trade draft in order to receive the shipping documents so that they may then obtain
and subsequently present the documents to their country's customs agency for clearance of the goods. After the
term, normally 30, 60 or 90 days, buyers are obligated to pay the collecting bank that will in turn remit the funds to
US exporters via their US remitting bank. Under this mechanism, the US exporter has extended payment terms to the
buyer who must accept the terms of their trade draft which upon acceptance by the buyer becomes a legal and
binding obligation between the parties and upon which the collecting bank can release the documents.

For D/P: For US exporter using D/P: For US exporter using D/P:

Very secure as buyer only receives May lose sale if another seller is willing to provide the
Payment is made by documents after payment has been buyer with open account terms or other means of
Latin American buyer transferred. financing.

on presentation of
shipping documents
by local bank once
goods have arrived at
customs.

For D/A:
Payment is made 30,
60 or 90 days after

buyer accepts shipping
documents.

14

For US exporter using D/A:
May sell more as exporter is providing
buyer with credit up to 90 days.

For Latin American buyer (Both D/P
and D/A):

Inexpensive.

Secure, as foreign buyer does not pay
until goods are waiting at the customs
agency in their country or 30, 60 or 90
days thereafter in the event of D/A.

May lose sale if the Latin American buyer does not have
the working capital (cash on hand) to purchase the
product prior to receipt of goods.

May sell less to a particular foreign client than
otherwise would due to the fact that the foreign
company does not have the working capital to buy as
much as they would like or need.

For US exporter using D/A:
Riskier as buyer receives the title documents to the
goods prior to paying.

For Latin American buyer using D/P:
Needs cash in advance of receiving goods.
Financially more draining for the Latin American buyer
than open account terms, cash against documents with
sight draft, or other forms of financing.

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer

Comments:

Documents Against Payment (D/P) is considered to be a very secure payment mechanism for US exporters although they
do face the risk that the foreign buyer will refuse to accept the goods. It is always wise for the US exporter to consult with
their bank on how best to protect themselves, their collection order and their rights to, and transfer of, the title
documents.

Documents Against Acceptance (D/A) is considered to be a risky payment mechanism and is not recommended for US
exporters unless they have a great deal of experience with a foreign buyer or if the foreign buyer is large and considered
extremely creditworthy. Itis considered only slightly less risky than unsecured open account terms in that the buyer has
signed a legally binding document pledging to pay.

Shipping documents forwarded to the correspondent bank normally include:
- Bill of Lading OR Airway Bill.
-Invoice.
- Certificate of Origin (Sometimes).
- Proof of Insurance (Somet|mes

Ship Exports to
customs.

For D/P Buyer receives
goods only after

! -
For D/A Buyer receives

after acceptlng Term
raft.
Notifies Buyer
that
Documents
Have Arrived
Delivers
Shipping
Documents
and Bank
Draft to Bank Credits
Exporters
Account for
Payment
Forwards
Payment

paying.

After confirmation
goods have arrived
at customs, Pays
Sight Draft OR
Accepts Term Draft

US Bank forwards
shipping documents
and Bank Draft to
Correspondent Bank
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Option 6: Export Finance by US Commercial Bank (in US$)

Payment by US Bank upon Shipment
Medium Term 1 to 5 years

Medium and Large, some Small

Generally Larger (in Excess of US$50,000)

Two Types of Export Finance: Supplier Credit and Buyer Credit

In essence, the basics of export finance are very simple. A bank pays a US exporter upon the shipment of goods to the Latin
American buyer. Beyond the basics however, there are multiple variations, which can make export finance seem very
complex. In reality, however, export finance is not complex, so long as you understand certain industry specific expressions
and concepts.

Variation 1: Buyer Credit vs. Supplier Credit

The first type or variation of export finance depends on who is contractually assuming the responsibility for providing the
credit (loan). Is it the US exporter or the US bank?

If the US exporter provides the credit (loan) to the buyer, it is called Supplier Credit.
If the US bank provides the credit (loan) to the buyer, it is called Buyer Credit.

The general process of arranging Supplier Credit is as follows:

1.)Bankin US works with the US exporter and buyer to arrange financing.

2.)0nce the bank has undertaken all due diligence, it contractually commits to the US exporter that it will purchase
the receivable/promissory note (at a specified discount).

3.)0nce the US exporter has received the bank's commitment to purchase the promissory note, it exports the goods
and, inreturn, receives a promissory note from the buyer.

4.)The US exporter then “sells” the promissory note to the US bank for the contractually agreed to amount.

5.)After a specified grace period, the buyer begins repaying the bank.

The following diagram outlines simple Supplier Credit:

Receives

Promissory
Note
Sells
Promissor:
Note to U
Bank
(1 USBank After Grace
=/ Commits to " Period
Purchasing the Buyer Begins
Receivable / Repaying
Promissory
Note
US Commercial Service | Getting Faid by vour Latin American Buyer
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The general process of arranging Buyer Credit is as follows:

Bank in US works with the buyer and exporter to arrange financing and loan documentation is arranged and
signed between the bank and the foreign buyer.

Financing terms and conditions are based primarily on the buyer's creditworthiness.
.US exporter ships goods to buyer.

.US bank pays the US exporter.

After a specified grace period, the buyer begins repaying the bank.

Buyer Credit (Simple)

Ship Exports

US Bank After Grace

Commits to Period,

Paying Us Buyer Begins
Us Bank Pays Exporter after Repaying

Us Exporter Shipping

Variation 2 Supplier / Buyer Credit with Guarantee or Export Credit Insurance

It is important to recognize that the above two types of Supplier and Buyer Credit are uncommon and are generally
transacted when the buyer is large, well known and financially very strong.

Most of the time, banks seek out and purchase protection against buyer default which comes in the form of eithera U.S. Ex-
Im Bank guarantee or export credit insurance (ECI) from a credit insurer. There are a number of licensed credit insurers in
the U.S. asdiscussed in the section on Export Credit Insurance - Option 4.

Another form of protection a bank can use to protect against buyer default is called forfeiting. In very simple terms it is
similar to export credit insurance, however, instead of purchasing a guarantee or ECI, the bank instead forward sells the
promissory note that it has received to a forfeiter. Forfeiting is not discussed further here, as its use is limited to medium
term transactions with values larger than $100,000.

The next main variation then, is Supplier and Buyer Credit with the added protection of either a U.S. Ex-Im Bank guarantee
or export credit insurance. These are the most common forms of Export Finance and are discussed on the next two pages.

A Word to the Wary What is Non-Recourse?

In general, when Supplier Credit is provided by a U.S. bank (regardless of whether it is with or without a guarantee
or ECI), it normally does not contractually commit the US exporter to assuming responsibility for a buyer's default.
That is, the bank does not have recourse back to the U.S. exporter. In other words, if the buyer defaults, the U.S.
exporter is not responsible and the only recourse available to the bank, U.S. Ex-Im Bank or the credit insurer is to try
and get paid by the buyer.

Important: Although Non-Recourse Credit is the market norm, it is important for the US exporter to confirm that
the Supplier Credit is indeed without recourse. To do so, the US exporter should closely review the lending / note
purchase agreement prior to entering into any contractual agreement with a lender. If in doubt, it is recommended
that the US exporter seek an independent legal opinion.
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SUPPLIER CREDIT WITH GUARANTEE OR ECI

Typical Costs

Description:

The process of arranging Supplier Credit with either a guarantee or export credit insurance is virtually the same as the
simple version except for the fact that US Ex-Im Bank or a credit insurer is involved in the arrangement process and it agrees
to provide protection to the US bank, prior to the bank committing to provide the credit (loan). Accordingly, the flow of the
transaction appears as follows:

3b

Receives

Promissory

Sells US Bank Note
Promissory Contractually
Note to Commits to
US Bank Purchasing
by Signing the Receivable/
Note Purchase Promissory
Agreement. Note
Thereafter Bank 5
pays the
discounted After Grace
amount. Period,

Buyer Begins

epaying
Ex-Im Bank Us bank 1
Pays if Obtains ex-Im
Latin Bank Aprowval
American for Insurance
Buyer Guarantee.
Defaults Us Ex-Im
bank Seeks
Payment if
Latin American
Buyer Defaults
US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer
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Advantages and Disadvantages of Supplier Credit with Guarantee / ECI:
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BUYER CREDIT WITH GUARANTEE OR ECI

Buyer Credit With a Guarantee Typical Costs

3
Ship Exports

i
2
Buyer signs
US Bank agr!e%?gent
PaYs US ”
Exporter with US Bank
5
After Grace
Period,
Buyer Begins
epaying
EX-|m Bank Us bank 1
Pays if Obtains ex-Im
Latin- Bank Aprovval
American for Insurance
Buyer Guarantee. ;
Defaults Us Ex-Im
bank Seeks
Payment if
Latin American
Buyer Defaults
US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer
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Advantages and Disadvantages of Buyer Credit with Guarantee / ECI:

Option 6: Comments / Additional Information

In general export financings of sales to buyers in most Latin American countries contain a 6-month grace period after
which the buyer/supplier must begin repaying the bank.

The costs (premium) associated with a U.S. Ex-Im Bank Guarantee or export credit insurance vary according to the risk. In
other words, the weaker the foreign borrower the more expensive the premium. Additionally, the increase in other
financing costs is correlated with the complexity of the transaction and the work required to arrange the financing.

Ex-Im Bank Credit Benchmarks:

Foreign buyers must meet a number of minimum credit benchmarks in order to be approved for an Ex-Im Bank loan
guarantee (please see www.exim.gov). The following are among the key credit standards that generally must be met:

- Positive Operating Profit over last 2 years.

-Positive Net Income over last 2 years.

-Positive Cash Flow From Operations (latest year).
-EBITDA/ Debt Service greater than 150%.

-Total Liabilities/Total Net Worth less than 175%.
-Ex-Im Bank Exposure/Total Net Worth less than 40%.
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Option 7: Import Finance by a Latin American Bank (in Foreign Currency)

Overview:

Payment By Latin American Bank Prior to Shipping
Small, Medium and Large

Medium Term — 1 to 5 years

12% to 35% per year, depending on buyer and country

Description:

ALatin American bank pays a US exporter in advance for goods to be shipped to a Latin American buyer. The Latin American
bank is essentially providing the Latin American buyer a loan and the Latin American buyer will have to repay the bank as
contractually agreed in the financing agreement between the bank and the buyer. In Latin America, these financings
generally have a 6-month grace period after which the buyer must begin repaying the Bank.

12% to 35% per year.  For US exporter using D/P: For US exporter:

6-month grace Very secure form of transaction since May lose sale if another seller is willing to provide the
period. payment is received prior to shipment buyer with open account terms or assists with less costly
Loans are of goods. financing.

denominated in

foreign currency. For Latin American buyer:

Least secure form of transaction. Once the Bank pays the
US exporter, the Latin American buyer is required to repay
the loan with interest even if no goods are received.

Extremely costly.

Comments:

Although this option is extremely expensive for Latin American buyers it is frequently the only alternative available to
them, particularly when they are purchasing larger ticket capital equipment items.

Ship Exports

After Grace Period,
Buyer Begins
Repaying

Latin American
Bank Prepays
US Exporter

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer

22

Option 8: Direct Loan by Local Development Bank to Buyer (in foreign currency)

Overview:

Lines of Credit
Short and Medium Term — Up to 2 years
 Size of US Exporter: Generally Small and Medium

Transaction Size: | US$ 7,500 to US$ 750,000
(Cost: | 4%t 16% per year

Description:

Latin American companies can arrange at-market or even below-market direct loans with certain Development Banks. In
many cases, the funds can be used to purchase goods from US Exporters.

Foreign Currency For US exporter: For US exporter:
Denominated Direct Secure transaction if payment is in Some companies claim that the loan approval process is
Loans to Latin advance of shipment. bureaucratic and consequently slow.

American Buyer.
At-market or below-  For Latin American buyer:
market Interest Rates Favorable Interest Rate.

(Varies by Country). Denominated in buyer's local currency,
Up to six-month accordingly no associated currency
grace period. devaluation risk.

Comments:

Although this option is extremely expensive for Latin American buyers it is frequently the only alternative available to
them, particularly when they are purchasing larger ticket capital equipmentitems.

United States

Ship Exports

Latin American

A Peri
Bllj)éeé Preptays Brlt;e[r%:gc iensemd’
Xporter .
Repaying

Direct Loan to Latin
American Buyer
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Option 9: Sales to Public Sector with Foreign Central Bank Guarantee

Overview:

For Receipt of Payment Guaranteed by Central Bank of Buyer's Country

Only for exports to Foreign Governmental Entities (Federal, State and Municipal)
Small, Medium and Large

Small, Medium and Large

None

Description:

When federal, state and municipal entities in Latin American purchase goods abroad, Central Banks of the purchasing
country will frequently issue a guarantee to the foreign exporter. Many US firms currently accept Central Bank guarantees
and sell on what can essentially be considered to be open account terms secured by the Central Bank guarantee. For larger
ticket items, many US exporters seek a bank to prepay all or part of the purchase price. As a result a financial institution,
either US or Latin American-based, may finance the transaction. Some US Banks may seek sovereign guarantee insurance
fromaUSinsurer in order to gain additional transaction security, particularly for extremely large transactions.

Central Bank guarantee has no cost. For US exporter: For US exporter:
If a bank is required for larger transactions, it will Sale secured by the faith and Option only available for sales to
charge an interest rate which can range anywhere good will of the foreign federal the public sector buyers.

from 4% to 8% per year if a US Bank is involved and ~ government.

the transaction is US$ denominated (as outlined in For foreign public sector buyer:

the section on Export Finance with US Bank). For foreign public sector buyer:  Risk of local currency devaluation.
If sovereign risk guarantee insurance is used an Obtaining favorable, US$

additional 1% to 4% per year will be charged by the interest rates which are far

insurer providing the coverage (rate varies depending  below local currency

on foreign country). denominated interest rates.

Comments:

Central Bank guarantees are excellent tools that enable foreign public sector buyers to obtain credit and/or lower cost
financing. There are 3 basic variations of the simple Central Bank Guarantee, shown in increasing complexity:

Simple Foreign Central Bank Guarantee

Ship Exports

Term Ends,
Buyer Pays

Foreign Central Bank
Provides US Exporter

Foreign Central !
with Payment Guarantee

Bank Pays if
Buyer Defaults

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer
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Foreign Central Bank Guarantee with US Bank Pre-Export Finance

Ship Exports

Ends, Buyer
US Bank Prepays Pays
US Exporter
Arranges
Central Bank

Grace Period,

Guarantee

Central Bank
Pays if Buyer
Defaults

Foreign Central Bank Guarantee with US Bank Pre-Export Finance and Insurance

Ship Exports

Grace Period,
Ends, Buyer

US Bank Prepays Pays
US Exporter
Arranges
Central Bank
Guarantee

Buys Non-
US Insurer gonorlng of
Pays if overeign
C : | Bank Guarantee Central Bank
e?trall - Insurance Pays if Buyer
et Defaults
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If you are interested in pursuing any of these financing options, or are interested in learning more about export
opportunities to Latin America, we are here to help you. The first stop is www.buyusa.gov/tradeamericas/, where we
maintain a variety of contact information for doing business in Latin America.

We have offices in the following 25 cities throughout Latin America and the Caribbean:

-Buenos Aires, Argentina. - Guatemala, Guatemala

- Bridgetown, Barbados. - Tegucigalpa, Honduras
-Belo Horizonte, Brazil. -Kingston, Jamaica
-Brasilia, Brazil. - Ciudad de México, México
-Porto Alegre, Brazil. - Guadalajara, México
-Rio de Janeiro, Brazil. - Monterrey, México

- Sdo Paulo, Brazil. - Tijuana, México

- Santiago, Chile. -Panama, Panama
-Bogot4, Colombia. -Lima, Per(

- San Jose, CostaRica. - Puerto Espafia, Trinidad y Tobago
- Santo Domingo, Dominican Republic. - Montevideo, Uruguay

- Quito, Ecuador. - Caracas, Venezuela

- San Salvador, El Salvador.

Our mission is to promote the export of goods and services of American companies and develop and protect US business
interests abroad. We have a vast network at our fingertips, supported by more than 1,500 international industry and trade
specialists whose job it is to provide the best source of customized solutions for US companies to do business in the global
marketplace.

We also encourage you to contact your local US-based Export Assistance Center. At these domestic offices, trade
specialists can provide you with guidance on entering Latin America and other exciting international markets. Please call
1-800-USA-TRADE or check the US Commercial Service web site (http://www.buyusa.gov/home/us.html) to locate the
office nearestyou.

US Commercial Service | Getting Paid by Your Latin American Buyer




Introducao

A América Latina e o Caribe representam um mercado grande e natural para as empresas americanas, devido a sua proximidade
geogréafica com os Estados Unidos. Em conjunto, esta regido tem uma populagdo de 546 milhGes de habitantes e um Produto
Interno Bruto (PIB) de mais de 2.5 trilhdes de dolares.

Apesar do enorme tamanho deste mercado, da sua proximidade dos E.U.A. e da maior facilidade logistica, muitos exportadores
americanos fracassam ao tentar exportar paraa América Latina, devido a falta de acordo com o importador sobre as modalidades
de pagamento. O objetivo deste documento é explicar as diversas modalidades de pagamento a que tém acesso os importadores
latino-americanos de produtos e servigos dos E.U.A,, e explicar 0s custos, vantagens e desvantagens de cada um dos mecanismos
existentes.

As principais alternativas para um importador latino-americano pagar as suas importacdes de produtos dos EUA sdo as seguintes
(nesta versdo em portugués, vamos nos dedicar somente ao importador brasileiro):

1. Pagamento Antecipado (Cash In Advance);

2.Carta de Crédito Confirmada;

3. Crédito Pré-Aprovado (Open Account Terms);

4. Crédito Pré-Aprovado com Seguro de Crédito a Exportagao;

5.Pagamento Contra Entrega dos Documentos (D/P) e Documentos Contra Aceite da Mercadoria (D/A);

Alternativas De Financiamento agam: \ a e Docum . lercadc
Para Compras De Bens E Servigos 7 Financiamento s mporiasioporum bancobrasiiro Genominadoem eaigy

8.Linhas de crédito disponiveis em bancos de desenvolvimento brasileiros;
9.Vendas acompradores do setor publico com garantias do Banco Central do Brasil.

Resumo dos Principas Métodos de Pagamento e os Seus Respectivos Custos

Prazo* Curtoe  Curto e médio Curto Curto Curto Médio Médio Médio
médio

Tamanho da Geralmente  Pequeno a Geralmente  Geralmente menor ~ Pequeno a Pequeno a Pequeno a Pequeno a

transagao menor grande menor médio grande grande grande

Custo** Nenhum 3% a 4% ao Nenhum 0.08% a 1.5% do Pequena 5% a 9% ao 6% a 12% ao 9% a 30% ao
ano valor financiado taxa ano do valor ano do valor ano do valor

financiado financiado financiado
Custo pago N&o Importador ~ Néo aplicavel Exportador Néo Importador Importador Importador
por: aplicavel brasileiro N.A. americano aplicavel brasieiro brasileiro brasileiro
N.A.

*Curto Prazo: até 6 meses. Médio Prazo: de 6 meses a5 anos.
**Os custos sdo estimados e dependerdo das caracteristicas da transagao, especialmente do histérico de crédito do importador brasileiro.
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A Importancia De Se Conhecer Estas Alternativas De Financiamento

A globalizacdo e a concorréncia exigem, cada vez mais, que empresas brasileiras necessitem se diversificar, investir em
equipamentos e oferecer a seus clientes produtos cada vez melhores para permanecer no mercado. Entretanto, encontrar o
fornecedor adequado nos E.U.A. para equipamentos ou insumos é apenas o primeiro passo.

O préximo passo, que é 0 mais complexo, é contar com o capital para poder realizar a compra do material ou equipamento
necessario. Em muitos casos, a empresa importadora enfrenta exigéncias de pagamento a vista por parte do exportador,
impossibilitando a compra e provocando perdas para ambas as empresas, por ndo concretizarem a transagao.

Este relatorio apresenta um panorama geral de algumas alternativas existentes para pagamento das importaces de bens e
servicos dos E.U.A.. Este guia é somente uma introdugdo, para que o leitor o use como ponto de referéncia para se familiarizar
com o tema. Adicionalmente, recomendamos consultar um profissional da &rea de financiamento para decidir qual é a opgdo
mais conveniente para o seu projeto.

Nosso objetivo é que, ao entender estas alternativas, o importador possa apresentar ao seu exportador nos E.U.A. sugestdes
alternativas ao pagamento a vista. As altas taxas de juros enfrentadas pelos importadores brasileiros afetam as vendas que
poderiam ser feitas por um exportador norte-americano. O seguinte € um exemplo do que enfrentam os importadores
brasileiros e latino-americanos em geral:

Imagine que vocé é um comprador na América Latina e vocé deseja comprar US$100.000 de qualquer produto de um
exportador americano para estocar em seu dep6sito. Demorara aproximadamente 30 dias para os produtos chegarem até
vocé, e provavelmente mais 90 dias para vendé-los. Além disto, o seu comprador local poderé te pedir 90 dias para pagar. No
total, vocé somente recebera o pagamento do produto que vocé importou dos EUA cerca de 7 meses (210 dias) depois de
compra-lo.

-No Brasil, se vocé toma uma linha de crédito com os juros a aproximadamente 2.2% ao més, vocé pagara ao banco
US$16,454 de juros (compostos mensais).

-No Mexico, se vocé tomou uma linha de empréstimo com os juros a aproximadamente 1.1% ao més, vocé pagara ao
banco US $6,784 de juros (compostos mensais).

A Quem Devo Consultar?

Nos Ihe recomendamaos consultar o banco de sua preferéncia e especialistas financeiros que lhe daréo assessoria conforme o
caso. Pergunte ao seu banco sobre as alternativas que ele pode lhe oferecer e consulte profissionais da area de
financiamento.

Como o Servigo Comercial dos E.U.A. pode me ajudar?

0O Servigco Comercial dos E.U.A. oferece gratuitamente contatos de fornecedores norte-americanos para os importadores
brasileiros a procura de novas alternativas. Através da nossa rede de escritorios, divulgamos o seu interesse para que seja
respondido por empresas norte-americanas interessadas em exportar para o Brasil.

Para conhecer mais sobre o Servico Comercial dos E.U.A,, visite 0 nosso site www.focusbrazil.org.br.

US Commercial Service | Alternativas de Financiamento para Compras de Bens e Servigos dos E.U.A.
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Alternativa 1: Pagamento Antecipado

Pagamento efetuado anterior ao embarque.
Pequena, média e grande empresa.

Pequena, geralmente menor do que US$100,000.
Nenhum.

Descricao:

O importador brasileiro transfere 0 pagamento ao exportador americano antes do embarque da mercadoria ou da
prestacédo do servico.

0 pagamento é recebido  Para o comprador Para o comprador brasileiro:
antes da exportacéo ao brasileiro: Existe o risco de que a mercadoria ndo chegue ao seu destino apos
comprador brasileiro. A compra se realiza 0 pagamento antecipado.
rapidamente e sem a Financeiramente muito cara para o comprador brasileiro.
necessidade de se esperar
autorizacdo de um Para o exportador americano:
financiamento. Pode perder o seu cliente se 0s seus concorrentes estiverem
A mercadoria € recebida dispostos a oferecer opcdes mais flexiveis de pagamento.
mais rapidamente. Pode perder vendas se o importador néo tiver o capital a vista para
pagar antecipadamente.
Para o exportador Pode vender menos, devido ao fato de que o importador ndo tem o
americano: capital suficiente para comprar tanto quanto ele poderia ou

Transacdo completamente ~ gostaria.
segura, pois 0 pagamento

é recebido antes do

embarque dos produtos.

Comentarios:

Esta alternativa € preferida por muitos exportadores norte-americanos, devido a seguranca da transagao. Geralmente
ela é usada quando o importador brasileiro:

1. compra pela primeira vez de um fornecedor americano;

2. ndo é bem conhecido da empresa exportadora;

3. esta atravessando dificuldades financeiras;

4. tem um histérico de dividas em atraso;

5. Esteja operando em regime de concordata.

Estados Unidos

Brasil

O comprador
efetua o pagamento

Enviaa_
mercadoria
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Alternativa 2: Carta de Crédito Confirmada

Também é importante fazer o exportador norte-americano entender que o custo de uma carta de crédito de prazo inferior a
um ano ndo é mais barato no Brasil. Da mesma maneira, ela se converte em um instrumento caro até mesmo para transagdes
de curto prazo.

Pagamento garantido por um banco comercial
Pequena, média ou grande empresa
Geralmente menor, podendo ser também média ou grande

3% a 4% do montante confirmado da carta de crédito
mais comissdes estabelecidas por cada banco.
Custo pago pelo importador brasileiro.

Por exemplo, uma empresa brasileira que esta importando US$100.000 de um exportador norte-americano, pagara entre
US$3.000 e US$4.000 por uma carta de crédito, independente dela ser de 90 dias ou de um ano.

Descricdo:

Estados Unidos

A Carta de Crédito € um documento legal emitido por um banco (local ou estrangeiro) garantindo que, em uma
determinada data no futuro, o exportador receberd o pagamento de um banco pela sua exportacéo.

Brasil

E um instrumento de pagamento, sujeito a regulamentos internacionais, mediante o qual um banco emissor, trabalhando 3b
sob pedido e em conformidade com as instrucdes de um cliente (ordenante) deve fazer um pagamento a um terceiro ?agentet d
ransportadaor

(beneficiario) contra a entrega dos documentos exigidos, sempre e quando se cumprem os termos e condig8es de crédito.

Em outras palavras, € um compromisso escrito assumido por um banco comercial de efetuar o pagamento ao exportador a (rar?grlga?ioria
seu pedido e de acordo com as instrucdes do comprador, até 0 montante indicado, dentro de determinado prazo e contra

entrega dos documentos indicados. Chamada também de "Crédito Comercial", "Crédito Documentario”, e em algumas Envia

ocasides simplesmente “Crédito”. Geralmente, a Carta de Crédito tem a sua origem em um contrato de compra e venda de %%rg?g onaao A empresa

mercadorias, podendo também originar-se na prestagao de servicos.

transportador transportadora fornece

ao exportador evidéncia

Em resumo, a Carta de Crédito é: uma promessa de um banco ou instituicio de crédito de pagar uma certa soma de ?&%%ngﬁ%’%go
dinheiro; ela é paga contra a apresentagao de documentos que certificam um fato ou ato juridico; o prazo para se fazer uso mercadoria

da carta de crédito deve ser pré-estabelecido. Vencido o prazo, o beneficiario da carta de crédito ndo pode mais usa-la sem

que elasejarevalidada; e ela deve ser emitida por um banco comercial. -
Para verificar o custo exato deste instrumento, contate o seu banco diretamente. O custo das comissdes varia entre
instituicdes bancarias.

0 banco
brasileiro cobra

A Carta de Crédito geralmente é
cara, pois 0s bancos cobram
comissdes para emiti-la.

Para solicitar o pagamento do
banco, o exportador deve
apresentar documentos como:

- Fatura comercial;

- Conhecimento de
embarque (bill of lading);

- Lista dos produtos
embarcados;

- Documento de aceitagéo
da mercadoria por parte
do comprador.

Comentarios:

Muitos exportadores norte-americanos tendem a exigir a carta de crédito, por ser ela uma forma de pagamento muito segura.
Entretanto, devido ao alto custo da mesma, muitas vezes eles podem perder uma venda se o importador brasileiro ndo estiver
em condicGes de absorver estes custos. O importador deve se manter bem-informado sobre outros métodos de pagamento

Para o comprador brasileiro:

Uma forma muito segura de transagéo para o
importador brasileiro, pois o exportador norte-
americano tera de fornecer ao banco norte-
americano 0s documentos que provam que ele
cumpriu as suas obrigacoes segundo o acordo de
vendas.

Tratar diretamente com um banco é muito mais
seguro do que pagar adiantado ao exportador.

Protege o importador, eliminando o risco de perder
se 0 exportador ndo cumprir com o envio.

Para o exportador americano:
Instrumento muito seguro, ja que o banco esta
obrigado a pagar ao exportador.
0 banco assume a responsabilidade de
supervisionar que 0 pagamento seja feito.
0 vendedor ndo necessita abrir uma conta e nem
outorgar condicdes de pagamento ao comprador.
Reduz drasticamente o risco gerado por atrasos de
pagamentos.

Para o comprador brasileiro:
Uma forma de transagdo muito
cara para o importador brasileiro.

Para o exportador americano:

Devido ao alto custo, o exportador
americano pode perder vendas se
um concorrente estiver disposto a
oferecer melhores condicdes de
pagamento ao importador
brasileiro.

Pode perder vendas se o
importador brasileiro ndo tiver uma
linha de crédito disponivel com um
banco local.

Pode vender menos para o
importador brasileiro devido ao
fato de que o importador tem
crédito limitado, mas poderia
comprar mais.

para 0s sugerir ao seu exportador norte-americano, como o seguro de crédito de exportagao, mencionado mais a frente.

US Commercial Service | Alternativas de Financiamento para Compras de Bens e Servigos dos E.U.A.

32

0O exportador
apresenta 0s
documentos
especificados
na carta de
crédito ao
banco nos
EUA.

brasileiro emite

uma carta de

- credito ao

@ PNC

exportador nos

Um banco
confirma
a carta de
crédito
Faz o
pagamento na
data
determinada
‘ Um banco N\

do comprador

|

Os fundos se
transferem
entre bancos
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Alternativa 3: Credito Pré-Aprovado, Ndo-Segurado

Embarque antes do pagamento.
Pequena, média e grande empresa.
Relativamente pequena.

Nenhum.

Descricdo:

O exportador americano envia a mercadoria e o0 importador realiza 0 pagamento depois de receber os produtos. No
contrato de venda se estabelece até quando o importador esta obrigado a pagar ao exportador. Em caso de o importador se
recusar a pagar, o exportador podera entrar com acdo legal no pais do importador. Geralmente, os termos de crédito pré-
aprovado a curto prazo ndo excedem 120 dias. O mais comum na América Latina é usar prazos de 30, 60 ou 90 dias.

Pagamento ap6s 0 embarque  Para o comprador brasileiro: Para o comprador brasileiro:
dos produtos. E a forma mais segura de comprar, recebe Nenhuma
Pagamento devido em 30, 60 primeiro a mercadoria e paga depois, tendo
ou 90 dias, de acordo com o a oportunidade de vendé-la antes de pagar.  Para o exportador americano:
combinado pelo exportador e E a forma menos segura de transac&o para o
0 importador. Para o exportador americano: exportador, pois ele ndo tem nenhuma
Pode representar a maneira mais facil de garantia de que o comprador lhe pague a

vender, ja que o exportador ndo esta sujeito  mercadoria ja enviada.
a capacidade de crédito por parte do

comprador, ou a que este tenha liquidez

no momento da compra.

Comentarios:

Apesar de ser idealmente a alternativa que a maioria dos compradores preferem, é importante entender que o exportador
ndo aceitara esta modalidade sem conhecer muito bem ao seu comprador.

O Crédito Pré-Aprovado, Ndo-Segurado representa grandes riscos para 0 exportador, e na maioria das vezes ele esta
disposto a oferecé-lo somente se:

-Tem trabalhado previamente com o importador brasileiro, com resultados muito favoraveis e consistentes.
-Conhece o prestigio e asolidez da empresa brasileira.

Enviaa
mercadoria

Comprador paga depois
do prazo especificado:
30, 60 ou 90 dias
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Alternativa 4: Crédito Pré-Aprovado com Seguro de Crédito a Exportacéo

TransacOes de curto prazo (30 a 120 dias)
Pequena, média e grande empresa
Qualquer tamanho

0.08% a 1.5% dos recebiveis segurados.

O exportador é quem compra inicialmente o seguro a exportacao,
podendo entretanto passar este custo ao importador.

Descricéo:

A transacéo é exatamente a mesma do Crédito Pré-Aprovado. Porém, o exportador americano compra um seguro de
crédito a exportagao e o segurador de crédito concorda em reembolsar o exportador em até 90% do valor do recebivel, caso
o0 importador brasileiro declare insolvéncia, incapacidade de pagamento, ou ndo pode pagar devido a uma variedade de
riscos politicos.

As coberturas variam dependendo da companhia seguradora e dos seus custos. Por este motivo, é altamente recomendavel
0 uso de um especialista “broker” em seguro de crédito para se conhecer em detalhes as varias alternativas disponiveis no
mercado.

0 exportador americano faz o seguro de um grupo de Para o comprador brasileiro: Para o comprador brasileiro:
recebiveis de exportagdo, por exemplo, todas as vendas E uma forma de pagamento Nenhuma, exceto se o
para compradores da América Latina. completamente segura para exportador passa ao
A cobertura para ndo-pagamento pode incluir: realizar a transacdo, pois ele comprador o custo da
concordata, bancarrota, equivalentes do “Chapter 11" recebe a mercadoria antes de apdlice. Mesmo assim, este
americano, “Protracted Default” (ndo-pagamento com fazer o pagamento. custo é muito pequeno se
atraso de mais de 90 dias), ou riscos politicos. Nem todas comparado as outras opgoes.
as modalidades de seguro cobrem todos estes riscos. E Para 0 exportador americano:
recomendavel o uso de um especialista “broker” em E uma maneira de assegurar Para o exportador
seguro. quase todo o risco de vender americano:

Existem atualmente dois tipos de programas de Seguro de  com crédito pré-aprovado. Alguns compradores
Crédito a Exportagao: (1) Programa de Franquia Alta, ou Oferecendo estes termos de importantes poder&o néo
“Catastrophic Program” com uma alta franquia, pagamento, o exportador pode conseguir o seguro. Contudo,
correspondente a aproximadamente 120% do débito de vender mais, superando 0s estes compradores
risco previsto (de uma divida incobravel), e (2) Programa concorrentes que exigem provavelmente terdo um
de Franquia Baixa ou Sem Franquia. termos menos atrativos paraos  gltissimo nivel de risco e o

Os custos variam de acordo com uma variedade de importadores brasileiros. exportador pode pedir
fatores, tais como volume, histdrico de crédito, pagamento adiantado ou
compradores assegurados e o tipo de programa. carta de crédito confirmada

No caso de perda, o segurador geralmente paga 90% do para eles.

valor dos recebiveis.

Comentarios:

Crédito Pré-Aprovado com Cobertura de Seguro de Crédito a Exportacéo é considerado uma das melhores op¢6es para que
0 exportador minimize 0s seus riscos ao vender e obtenha mais vendas. Os custos associados ao seguro de crédito a
exportacdo sao minimos quando comparados aos custos de uma carta de crédito. Geralmente o exportador pode repassar
ao importador os custos minimos do seguro, a0 aumentar 0s seus pre¢os em menos de 1.5%, de acordo com o custo do seu
programa de seguro.

Devido & complexidade do seguro de crédito & exportagao e ao fato de que os termos e condi¢Bes variam muito de acordo
com os seguradores, é altamente recomendavel o uso de um especialista “broker” neste tipo de seguros.

Esta ¢ uma opcédo de pagamento que traz beneficios a ambas as partes, mas que muitas vezes nao é conhecida pelo

exportador americano. Ao negociar 0s termos de pagamento, sugira ao seu fornecedor que explore esta possibilidade para
que atransacao se realize com vantagens paraambos.
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0 mercado dos E.U.A. para estes seguros a exportacdo é muito competitivo, e o fornecedor americano tem acesso a varias
empresas bem conhecidas neste setor que podem assessora-lo sobre que apdlice e cobertura séo as mais convenientes,
dependendo dos clientes no Brasil para quem ele vai vender.

1. AIG; 5. Euler Hermes;

2. Atradius (NCM); 6. Export-Import Bank of the United States (Ex-Im Bank);
3. Chubb; 7. FCIA;

4. Coface; 8. Zurich.

Os seguradores de crédito & exportacdo tém assumido riscos cada vez maiores e sdo uma ferramenta muito valiosa,
principalmente para as pequenas e médias empresas americanas que exportam paraa América Latina.

Se um segurador se nega a fornecer cobertura para um determinado comprador, este provavelmente foi considerado de
alto risco. Neste caso, 0 exportador americano deve provavelmente insistir em receber uma Carta de Crédito Confirmada ou

Pagamento Adiantado.

W | |

Envia a
Exportador 1
compra o ‘
Seguro

mercadoria
Alguns exemplos praticos:

O prazo vence
e 0 importador

liquida
A seguradora _~ A seguradora
pagaseo cobra do
comprador ndo importador o
pagar pagamento
vencido, se

este ndo pagou
0 exportador

Na pagina seguinte mostramos exemplos especificos dos tipos de programas disponiveis para o seguro de crédito a
exportacao.
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Tipos de Programas de Seguro de Crédito a Exportacao:

Os diagramas seguintes exemplificam os dois mais importantes tipos de programas a disposicdo dos exportadores
americanos: Programa de Baixa Franquia ou Sem Franquia e Programa de Franquia Alta ou “Catastrophic Program.”

O Programa Sem Franquia é mais caro, pois ele paga a reclamagdo independente do valor da perda. Dois cenarios de néo-
pagamento estdo listados abaixo para cada programa e ndo refletem com exatiddo os montantes de cobertura.

Franquia: Nenhuma Franquia: US$120,000
Co-seguro: 90% Co-seguro: 90%

Taxa de Prémio: 0.9% Taxa de Prémio: 0.3%
Prémio Anual: US$90,000 Prémio Anual: US$30,000

(@)
T
w
@D
(=]
=
=
(@]
[EEN
Q
>

40T 0.n6as-0)

$120,000 Franquia Agregada

Cenario 1: Comprador nao Cenario 1: Comprador ndo
cumpre com cumpre com
pagamento de pagamento de
US$600,000 US$600,000

Seguradora paga: US$540,000 (90% Seguradora paga: US$432,000 [90%
de $600,000) de US$480,000

(US$600,000 menos
US$120,000)]

Cenario 2: Foreign Buyer Cenario 2: Comprador ndo
Defaults on cumpre com
$100,000 pagamento de
Payment US$100,000

Seguradora paga: $90,000 (90% Seguradora paga: Nada (a perda é
of $100,000) menor do que

& PNC

The printing of this publication was made

possible due to funding from FedEx and PNC Bank.
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Alternativa 5: Cobranca Documentéria: Pagamento Contra Entrega dos Documentos (D/P)

e Documentos Contra Aceitagdo da Mercadoria (D/A)

Parax  Entrega dos documentos de transporte no pagamento Ou aceite de titulo bancario
‘Tamanho do Exportador: Pequena, média e grande empresa

‘Tamanho da Transagdo: = Pequeno e médio

Custo:  Nenhum

Descrigéo:

Cobranca Documentaria é administracdo pelo banco de documentos que podem ser financeiros ou comerciais, segundo as
instrucdes recebidas, com a finalidade de cobranca e/ou aceitacdo de documentos financeiros.

O exportador entrega os seus documentos a um banco para que este, segundo instrucdes recebidas, administre e entregue-
osao comprador para pagamento e aceitacéo.

1.0 exportador americano entrega os documentos de embarque e titulo bancario aum banconosE.U.A..

2.0 banco nos E.U.A. em seguida remete os documentos de embarque e o titulo bancério ao seu banco correspondente no
Brasil.

3.0 banco correspondente notifica o comprador brasileiro de que os documentos estao disponiveis.

4.Geralmente o importador brasileiro aguarda a confirmacéo de que a mercadoria chegou na alfandega do Brasil.

5.Dependendo do mecanismo escolhido, uma, de duas alternativas, acontece:

a. Pagamento Contra Entrega dos Documentos (Documents Against Payment - D/P), também chamado de Cash
Against Documents ou Pagamento a Vista, neste caso, 0 banco que cobra apresenta os documentos ao comprador
brasileiro, que faz 0 pagamento e recebe os documentos para a entrega da mercadoria.

b. Documentos Contra Aceite da Mercadoria (Documents Against Acceptance - D/A), também chamado de
Pagamento a Prazo (Term Collection ou Time Collection), o importador aceita, através de sua assinatura, o titulo
bancario a fim de poder receber os documentos de transporte, de maneira que ele podera apresenta-los a alfandega
do seu pais para liberar a mercadoria. Apos o prazo, normalmente de 30, 60 ou 90 dias, 0 comprador vai pagar ao
banco brasileiro, que por sua vez vai remeter os fundos ao exportador americano através do seu banco
correspondente nosE.U.A.

Para D/P:

O importador paga
ao receber 0s
documentos de
transporte quando
eles chegarem a
alfandega do Brasil e
ao serem
apresentados por um
banco local.

Para D/A:
0 pagamento é feito
30, 60 ou 90 dias
ap6s o comprador
receber 0s
documentos de
transporte.

Para o comprador brasileiro
(D/P ou D/A):

0 custo é baixo.

Muito seguro, pois 0 comprador ndo
tem de pagar até que saiba que a sua
mercadoria ja esta na alfandega (D/P)
ou até 30, 60 ou 90 dias depois (D/A).

Para o exportador americano, usando
D/P:

Muito seguro, pois o importador
somente recebe a mercadoria ap6s o
pagamento.

Para o exportador americano, usando
D/A:

Pode ganhar mais vendas oferecendo
até 90 dias para pagamento e dando

uma opgao mais flexivel ao importador.
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Para o comprador brasileiro usando D/P:
Precisa ter o dinheiro antes de receber a mercadoria.
Poderia receber uma mercadoria em mau estado ou que
ndo coincida com o acordado. Apesar de que examine 0s
documentos previamente, dificilmente examinara toda a
mercadoria antes de pagar.

Para o exportador americano usando D/P:

Pode perder vendas se outro fornecedor estiver disposto
a oferecer crédito pré-aprovado ao comprador.

Pode perder vendas se o comprador ndo conta com o
capital para fazer o pagamento no momento de receber a
mercadoria.

Para o exportador americano usando D/A:

Tem o risco de que passado o prazo de 30, 60 ou 90 dias,
o0 importador ndo liquide a sua divida.

Comentarios:

Pagamento Contra Entrega de Documentos (D/P) é considerada uma opgao relativamente segura para o exportador
americano. Porém, € importante para o comprador brasileiro que acerte com antecipacdo quais serdo as solugdes a que se
chegara, se amercadoria chegar incorreta ou danificada.

AEntrega de Documentos contra Aceite (D/A) é considerada arriscada do ponto de vista do exportador americano, o qual
raramente aceitard esta op¢do, a menos que ja tenha um historico comercial positivo com aempresa brasileira.

0Os documentos que sdo enviados ao banco correspondente s&o normalmente os seguintes:
-Contrato e pedido
- Certificado de origem
-Faturaproforma
-Faturas comerciais
- Conhecimento de embarque (“Bill of Lading” ou “Airway Bill")
- Apdlice de sequro

Envia a

mercadoria
Notifica 0
comprador da
chegada dos
documentos
Entrega os
documentos
contratuais e
de transporte Depois da
ao banco Credita 0 confirmacéo de
paga- que a mercadoria
mento ao esta na alfandega:
exportador Paga a vista ou
Aceita os termos
Envia 0
pagamento
Envia os
Documentos
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Alternativa 6: Financiamento a Exportacdo por Banco Comercial Americano, em Délares

Médias e grandes empresas, e algumas pequenas.
Geralmente maior (acima de US$50,000)

Pagamento pelo banco americano, no embarque.
Médio Prazo - 1 a 5 anos

Descricao Geral:

Dois tipos de Financiamento a Exportagao: Crédito ao Fornecedor e Crédito ao Comprador

A parte basica desta operagéo é bem simples. Um banco paga o exportador americano no ato do embarque dos produtos para o
comprador brasileiro. Além do bésico, contudo, existem muitas variagdes, que podem tornar a transacéo complexa. Na realidade,
entretanto, financiamento a exportacao ndo é complexo desde que se entenda certas expressoes e conceitos do ramo.

Variante 1: Crédito ao Comprador X Crédito ao Fornecedor
O primeiro tipo de variante de financiamento a exportagdo depende de quem esta contratualmente assumindo a responsabilidade
de fornecer o crédito (empréstimo). E 0 exportador americano ou o banco americano?

Se o exportador americano da o crédito (empréstimo) ao comprador, ele é chamado Crédito ao Fornecedor
(Supplier Credit).

Se 0 banco americano da o crédito (empréstimo) ao comprador, ele é chamado Crédito ao Comprador (Buyer
Credit).

O processo geral de se estruturar o Crédito ao Fornecedor € o seguinte:
.Banco nos EUA trabalha com o exportador americano e com o comprador para estruturar o financiamento.
.Uma vez que o banco realizou o processo de “due diligence” (auditoria financeira), ele se compromete contratualmente
com o exportador americano que ele vai comprar o recebivel / nota promisséria (a um desconto especificado).
.Uma vez que o exportador americano recebeu 0 comprometimento do banco com a nota promissoria, ele exporta 0s
produtos e, em retorno, recebe a nota promissoria do comprador.
.0 exportador americano entdo “vende” a nota promissdria ao banco americano pelo valor acordado contratualmente.
.Ap6s um periodo expecificado de caréncia, o comprador comega a pagar o banco.

0 diagrama seguinte mostra o Crédito ao Fornecedor, bésico:

Estados Unidos

Embarca a
mercadoria

Recebe a Nota
Promissoria

Vende a Nota

Promissoria

para 0 banco

americano

| Banco Americano \ | Apés o perfodo
se compromete a "' de caréncia, 0
comprar o comprador
Recebivel/Nota comg(;a a
Promissoria pagar
_ -~
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O processo geral de se estruturar o Crédito ao Comprador é o seguinte:

.Banco nos EUA trabalha com o comprador e o exportador para estruturar o financiamento e a documentagéo do
empréstimo é arranjada e assinada entre 0 banco e o comprador estrangeiro.

.Condicoes e térmos de financiamento sdo baseadas basicamente no historico de crédito do comprador.

Exportador americano embarca os produtos para o comprador.

.Banco americano paga o exportador americano.

Ap6s um periodo especificado de caréncia, 0 comprador comega a pagar ao banco.

Crédito ao Comprador (Basico)

Embarca a
mercadoria

Banco americano
se compromete a

Apos o periodo
de caréncia, 0

pagar o comprador
Banco exportador comega a
americano americano, apos pagar
paga o 0 embarque
exportador
americano

Variante 2 Crédito ao Fornecedor / Comprador com Garantia ou Seguro de Crédito a Exportagédo

E importante reconhecer que os dois tipos acima de Crédito ao Fornecedor e ao Comprador néo sdo comuns e s&o geralmente
usados quando o comprador é grande, bem conhecido e financeiramente muito forte.

Na maioria das vezes, 0s bancos procuram e compram protegéo contra inadimpléncia (ou “default”) do comprador, que vem na
forma de garantia do U.S. Ex-Im Bank ou seguro de crédito a exportagéo (ou ECI) de uma seguradora de crédito. Existem vérias
seguradoras oficiais de crédito nos EUA, conforme discutido na segdo de Seguro de Crédito a Exportacdo Opgdo 4.

Uma outra forma de prote¢do que um banco pode usar para se proteger contra inadimpléncia do comprador é chamada
“forfeiting.” Em térmos bem simples, ela é similar ao seguro de crédito a exportagdo, entretanto, em vez de comprar uma garantia
ou ECI, 0 banco passa a nota promissdria que ele recebeu, vendendo-a para um “forfeiter.” N&o entraremos em mais detalhes aqui
sobre Forfeiting, cujo uso é limitado a transagdes de médio prazo com valores superiores a $100,000.

A proxima das principais variantes é o Crédito ao Fornecedor e Comprador com a protecao adicional de uma garantia do U.S. Ex-
Im Bank ou seguro de crédito a exportacdo. Estas sdo as duas formas mais comuns de Financiamento a Exportacdo e sdo
discutidas nas proximas duas paginas.

0 Que Significa “Non-Recourse” (Sem-Recurso)?

Geralmente, quando Crédito ao Fornecedor é dado por um banco americano (independente de ser com ou sem a garantia
ou ECI), ele ndo compromete contratualmente o exportador americano a assumir responsabilidade por uma inadimpléncia
(ou “default”) do comprador. Isto significa que o banco ndo tem recurso (“recourse”) de volta quanto ao exportador
americano. Em outras palavras, se o comprador ficar inadimplente (ou entrar em “default”), o exportador americano ndo
é responsavel e o Unico recurso disponivel para o banco, para o U.S. Ex-Im Bank ou a seguradora de crédito é tentar
receber o pagamento do proprio comprador.

Importante: Embora o Crédito “Non-Recourse” seja a norma do mercado, € importante para o exportador americano
confirmar que o Crédito ao Fornecedor é realmente sem recurso. Para fazer isto, 0 exportador americano deve revisar
detalhadamente o contrato de empréstimo antes de entrar em qualquer acordo contractual com um financiador. Se
estiver em ddvida, recomenda-se que ele busque aconselhamento juridico.
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CREDITO AO FORNECEDOR COM GARANTIA OU ECI

Vantagens e Desvantagens do Crédito ao Fornecedor com Garantia / ECI:

Custos Tipicos

Descricéo:

O processo de obtengao de Crédito ao Fornecedor com garantia ou seguro de crédito a exportagao é praticamente o mesmo
da verséo bésica exceto pelo fato de que 0 US Ex-Im Bank ou uma seguradora de crédito é envolvida no processo e concorda
em fornecer prote¢do ao banco americano, antes do comprometimento do banco em formecer o crédito (empréstimo). O
fluxo da transagdo é o seguinte:

Embarca a
mercadoria

3b

Recebe

Nota
Vende Nota Banco Promissoria.
Promissoria a americano se
banco compromete
Americano ao contratualments

assinar acordo

acomprar o

de compra de receije[/r]ota

nota. promissoria

Em seguida, o 5

banco paga o

montante Apds o periodo

descontado. de caréncia, 0
comprador
comega a

pagar.

U.S. Ex-Im Banco
Bank paga se americano
0 comprador obtem a
brasileiro aprovagéo do
entrarem U.S. Ex-Im
inadimpléncia. Bank para
garantia U.S. Ex-Im Bank
de seguro procura receber
se o comprador
brasileiro estiver
em inadimpléncia.
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CREDITO AO COMPRADOR COM GARANTIA OU ECI

Crédito Com Guarantia Custos Tipicos

3

Embarca a
mercadoria.

- H
2
Comprador
assina acordo
com banco
americano.
5

Banco
americano
paga o
exportador
americano.
Ap6s o periodo
de caréncia, 0
comprador
comega a
pagar.
U.S. Ex-Im Banco
Bank paga americano
se 0 comprador obtem a
brasileiro entrar aprovacdo do
em inadimpléncial U.S. Ex-Im

Bank para
garantia
de seguro.

" U.S. Ex-Im Bank
procura receber
se o comprador
brasileiro estiver

em inadimpléncia.
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Vantagens e Desvantagens do Crédito ao Comprador com Garantia / ECI:

Alternativa 6: Comentérios / Informagdo Adicional

Geralmente os financiamentos de vendas a compradores da maioria dos paises latino-americanos tém um periodo de

caréncia de 6 meses, ap6s o qual o comprador ou o fornecedor tem de comegar a pagar o banco.

Os custos (prémio) associados a uma garantia do U.S. Ex-Im Bank ou seguro de crédito a exportacéo variam de acordo com
orisco. Em outras palavras, quanto mais fraco for o solicitante do empréstimo, mais caro sera o prémio. Adicionalmente, o
aumento de outros custos do financiamento é relacionado com a complexidade da transagao e o trabalho exigido para se

conseguir o financiamento.

“Benchmarks” (Referéncias) de Crédito do Ex-Im Bank:

Compradores estrangeiros tém de cumprir com um minimo de “benchmarks” (pontos de referéncia) de crédito a fim de que
possam ser aprovados para uma garantia de empréstimo do Ex-Im Bank (por favor, veja o site www.exim.gov). Dentre os

padrdes mais importantes de crédito que tém de ser cumpridos estdo os seguintes:
.Lucro Operacional Positivo nos Gltimos 2 anos.
Receita Liquida Positiva nos tltimos 2 anos.
Fluxo Operacional de Caixa Positivo (no ultimo ano).
EBITDA/ Servico do Débito maior do que 150%.
Passivo Total/Patrimdnio Liquido Total menor do que 175%.
\Risco Ex-Im Bank/Patriménio Liquido Total menor do que 40%.
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Alternativa 7: Financiamento a Importacdo por um Banco Brasileiro (em reais)

Pagamento por um banco brasileiro

Pequena, média e grande empresa

Depende do caso e do prazo

12 a 35% anualmente

(variavel, dependendo do comprador e do pais em que ele se encontra)

Descricéo:

Um banco brasileiro paga o exportador nos Estados Unidos adiantadamente, antes que a mercadoria seja enviada ao Brasil.
0 banco esta outorgando um crédito direto ao comprador brasileiro e este tera que liquida-lo de acordo com os termos do
contrato. E um acordo direto entre o banco e o comprador no Brasil.

Taxa anual de 12 a Para o exportador Para o comprador brasileiro: - :

35% americano: Forma pouco segura de transacéo. Ndo ha garantia de que o

O crédito é Recebe o pagamento exportador faga o envio da mercadoria apds receber o pagamento. O
denominado em reais  antes de enviar a comprador teré& que pagar o financiamento e os juros, independente
Geralmente ha um mercadoria, se livrando de das circunstancias. ; -

periodo de caréncia qualquer risco ao fazer a Os tramites séo complexos e € extremamente caro devido as altas taxas
de 6 meses. venda. de juros.

Para o exportador americano:

Pode perder a venda, se s6 depende desta opgéo. O comprador pode
ndo conseguir o crédito ou buscar outro fornecedor que lhe oferega
termos mais favoraveis.

Comentarios:

Esta é uma alternativa muito cara para o cliente brasileiro. Apesar disto, em muitas ocasides € a Gnica com que ele pode
contar, especialrnente quando as compras sdo de bens de capital.

Envia a
Mercadoria

Depois do periodo
de caréncia,
comega a pagar ao
banco

Banco brasileiro
paga
adiantadamente
ao exportador nos
EUA.
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Alternativa 8: Financiamento Através de um Banco de Desenvolvimento no Brasil (em reais)

Paraz  Crédito a curto e médio prazo até 2 anos
‘Tamanho do Exportador:  Pequena e média empresa
'Tamanho da Transago:  US$7,500 a US$750,000
_ 4% a 16% ao ano

Descricdo:

As empresas brasileiras podem obter financiamentos diretos a precos de mercado ou até mesmo mais baixos com os bancos
de desenvolvimento locais. Em muitos casos, estes fundos podem ser usados para o financiamento de importacéo de
produtos americanos.

Os financiamentos sdo Para o comprador brasileiro: Para o exportador e o importador:

denominados em reais. As taxas de juros sdo inferiores 0O processo pode ser longo e burocrético, atrasando a
Existem diferentes programas  as dos bancos comerciais. compra ou desanimando a alguma das partes para
de acordo com as N&o existe risco cambial. finalizar a transacdo.

necessidades do cliente.

As taxas de juros sao Para 0 exportador americano:

inferiores as dos bancos Sem riscos se 0 pagamento for

comerciais. adiantado.

Geralmente conta com um
periodo de caréncia de 6
meses.

Comentarios:

Além do Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social BNDES, existem varios bancos de desenvolvimento
estaduais no Brasil, como 0 BDMG (em Minas Gerais) o0 BRDE (Parana, Rio Grande do Sul e Santa Catarina), o BNB (do
Nordeste) e BANDES (Espirito Santo).

Estados Unidos

Brasil

Envia a
mercadoria

Comprador paga i i
Depois do periodo
ao exportador de F():arénciapo
comprador comega
a pagar
Financiamento
direto ao
Comprador
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Alternativa 9: Vendas ao Setor Publico com Garantia do Banco Central do Brasil

Recibo de pagamento garantido pelo Banco Central do Brasil
somente para importac6es do governo (federal, estadual e municipal)
Pequena, média e grande empresa

Pequena, média e grande

Nenhum

Descrigdo:

Quando entidades governamentais compram produtos estrangeiros, 0 Banco Central pode expedir garantias ao
exportador. Atualmente, muitas empresas nos Estados Unidos aceitam garantias dos bancos centrais de paises latino-
americanos para vender em uma espécie de conta abertacom garantia do Banco Central.

Para bens de capital e outros itens de alto custo, os exportadores americanos podem pedir que um banco pague
antecipadamente o montante total ou parcial da transa¢do. Como resultado, uma instituicao financeira, seja brasileira ou
americana, pode financiar esta transagdo. Alguns bancos americanos pedem adicionalmente uma garantia independente
de umaseguradora americana para ter mais cobertura. Isto pode acontecer em transagdes extremamente grandes.

As garantias dos bancos centrais ndo tém Para o comprador do setor Para' o0 comprador do setor [JUb"COI
custo. plblico: 0 risco de uma desvalorizacdo do real.
0 Banco Central cobrard uma taxa de 4% a A obtengéo de taxas muito mais :

8% anual se um banco americano estiver favoraveis do que nos bancos Para o exportador americano:

Esta opgdo s6 pode ser utilizada para

envolvido e a transagdo se realizar em ddlares  comerciais. : par
exportagdes ao setor publico brasileiro.

(como se mencionou na op¢éo 6 deste guia)

Se o exportador pedir um seguro de garantia  para o exportador americano:
independente, a seguradora cobrara de 1% a A venda fica assegurada pelo

4% anual adicional. respaldo do governd brasileiro.
Comentarios:

As garantias do Banco Central séo um excelente instrumento para possibilitar aos compradores do setor plblico 0 acesso a
crédito e financiamento de baixo custo. Existem 3 variantes basicas da garantia com o Banco Central:

Garantia Simples com o Banco Central do Brasil

Envia a
Mercadoria

O prazo vence
e 0 comprador paga

Banco Central da
garantia de pagamento
ao exportador nos E.UA.

0 Banco Central
pagase 0 Y
comprador ndo pagar
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Garantia do Banco Central do Brasil com Financiamento Pré-Exportacao nos E.U.A.

Banco paga adiantado
ao exportador

Enviaa_
mercadoria

Termina o
periodo de
caréncia e o
comprador paga

Acerta a garantia
com o Banco Central

0 Banco Central paga
se 0 comprador ndo
cumprir com seu
pagamento

Garantia do Banco Central do Brasil com Financiamento Pré-Exportacdo nos E.U.A. e Seguro.

Banco paga adiantado
ao exportador

Enviaa
mercadoria

Termina o
periodo de
caréncia e 0
comprador paga

Acerta a garantia
com o Banco
Central

Compra
seguro de

Eaga S garantia

anco | soberana 0 Banco Central
Central paga se o comprador
nao pagar ndo cumprir com

0 seu pagamento
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Se vocé esta interessado em conhecer mais detalhes de algumas destas alternativas de pagamento e financiamento ou
busca oportunidades para fazer negdcios com empresas americanas, estamos a disposi¢ao para assessorar-lhe. Nés lhe
convidamos a conhecer mais sobre o Servico Comercial dos Estados Unidos visitando o site
http://www.focusbrazil.org.br, onde vocé encontrar& informag@es sobre como contatar 0s nossos escritdrios no Brasil.

0 Servico Comercial dos Estados Unidos tem escritorios em S&o Paulo, Rio de Janeiro, Brasilia e Belo Horizonte. Além disto,
temos mais 21 escrit6rios nos outros paises da América Latina e Caribe, como também nos outros continentes.

A nossa missao € promover a exportacao de bens e servicos de empresas americanas, desenvolvendo e protegendo os
interesses destas empresas no exterior. Temos uma extensa rede de escritorios em territorio americano e no exterior,
apoiados em um grupo de mais de 1.500 profissionais em todo o mundo.

= Buenos Aires, Argentina.
= Bridgetown, Barbados.

= B elo Horizonte, Brasil.

e Brasilia, Brasil.

= Porto Alegre, Brasil.

= Rio de Janeiro, Brasil.

« S8o Paulo, Brasil.

= Santiago, Chile.

= Bogot4, Colombia.

= San Jose, Costa Rica.

= Santo Domingo, Republica Dominicana.

« Quito, Equador.
« San Salvador, El Salvador.
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= Guatemala, Guatemala

= Tegucigalpa, Honduras

= Kingston, Jamaica

= Ciudad de México, México
= Guadalajara, México

« Monterrey, México
 Tijuana, México

* Panama, Panama

e Lima, Pert

= Puerto Espafia, Trinidad y Tobago
= Montevideo, Uruguai

= Caracas, Venezuela




Introduccion

América Latina y el Caribe conforman una gran region que representa un mercado natural para las exportaciones
estadounidenses debido a la proximidad geografica con los Estados Unidos. En conjunto, esta region tiene una poblacion de 546
millones de habitantes y un Producto Interno Bruto (PIB) combinado de més de 2.5 trillones de délares.

Sin embargo, mas all4 de la facilidad de transportar los bienes estadounidenses a la regién de América Latina y el Caribe, el
comprador latinoamericano, enfrenta el reto de contar con el capital necesario para financiar sus importaciones. El prop6sito de
este documento es dar a conocer las distintas opciones de pago a las que tienen acceso los compradores latinoamericanos de
bienes y servicios estadounidenses, asi como explicar los costos, ventajas y desventajas de cada uno de los mecanismos existentes.

Enlistamos las opciones principales con las que un comprador latinoamericano puede pagar sus importaciones de productos de
EE.UU.

1.Pago de Contado

2.Cartade Crédito

3.Cuenta Abierta

4.Cuenta Abierta con Seguro de Crédito

O pC I0NES d e F INanciamien tO 5.Entrega de Documentos contra Pago (D/P) y Entrega de Documentos contra Aceptacion (D/A)
para | a Com p ra de B | enes y 6.Financiamiento por medio de un banco estadounidense y con garantia de Ex-Im Bank (en dolares)

7 Financiamiento para laimportacion por medio de un banco latinoamericano

Se rvi C | 0S EStad oun I d enses 8.Linea de Crédito a través de la Banca de Desarrollo latinoamericana

9.Ventas a compradores del sector pUblico con garantias de Bancos Centrales en el extranjero

Principales Términos de Pago y

Plazo* Cortoy Cortoy Corto Corto Corto Mediano Mediano Mediano
mediano mediano

Monto Pequefio  Pequefio a Pequefo Pequefo Pequefioa Pequefio a grande Pequefio a grande Pequefio a grande
grande mediano
Costo** Ninguno 3% a 4% anual Ninguno 008%al15%delo  Cuota 5% a9% anual 6% al12%anual 9% a 30% anual
asegurado pequefa del monto a del monto a del monto a
financiar financiar financiar
Costo N.A.  Comprador en NA. Exportador en N.A. Comprador en Comprador en Comprador en
pagado por: América Latina EE.UU. América Latina América Latina América Latina

*Corto Plazo: hasta 6 meses, Mediano Plazo de 6 meses a 5 afios
**| 0s costos son estimados y dependeran de las caracteristicas de la transaccion, particularmente del historial crediticio del comprador
latinoamericano.
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¢Cual es la importancia de conocer estas opciones?

La globalizacién y la competencia llevan a las pequefias y medianas empresas en América Latina a diversificarse, mejorar su
equipo y ofrecerle a sus clientes cada vez més productos para permanecer competitivos en el mercado. Sin embargo,
encontrar un proveedor adecuado en los Estados Unidos para maquinaria o insumos para la importacion es solamente el
primer paso.

El siguiente reto es contar con el capital para poder realizar la compra del material o equipo que requiere la empresa
latinoamericana. En muchos casos, la empresa importadora se encuentra con que su proveedor insiste en que se le pague de
contado o por adelantado, imposibilitando la compra y provocando la pérdida de ambas empresas al no poder concretar la
transaccion.

Este documento le presenta un panorama muy general de algunas opciones existentes para poder costear las importaciones
de bienes y servicios estadounidenses. Esta guia es solamente una introduccion, para que el lector la use como punto de
referencia para familiarizarse con el tema. Adicionalmente, hacemos hincapié en la importancia de consultar a un
especialista en financiamiento para decidir cuél es la opcién més conveniente para su proyecto.

Ademas buscamos que al entender estas opciones, el comprador pueda presentarle a su proveedor en los EE.UU. sugerencias
de formas de pago distintas al pago de contado. Los intereses tan altos a los que se enfrentan los compradores en América
Latina afectan las ventas que puede hacer un exportador estadounidense. El siguiente es un ejemplo de lo que enfrentan los
importadores en América Latina.

Imagine que usted es un importador en algun pais de Latinoamérica que quiere comprar $100,000 délares en artefactos de
un exportador estadounidense para tenerlos en su bodega. El tiempo aproximado de llegada del pedido es de 30 dias, mas los
90 dias adicionales que tardaran en ser vendidos los artefactos. Ademas, su cliente local en Latinoamérica le pedira 90 dias
para pagar después de haberle comprado los artefactos. En total, usted, recibira el pago por la venta de los artefactos 7 meses
(210 dias) después de que usted tuvo que pagar por ellos de contado al exportador en los Estados Unidos.

- En Brasil, si usted obtuviera una linea de crédito con tasa de interés de aproximadamente 2.2% mensual, terminaria
pagandole a subanco $16,454 de intereses.

- En México, si usted obtuviera una linea de crédito con tasa de interés de aproximadamente 1.1% mensual,
terminaria pagandole a su banco $6,784 de intereses.

¢A quién debo acercarme?

Le recomendamos que se acerque al banco de su preferencia preferenciay a especialistas financieros que le asesoraran segiin
sea su caso. Pregunte en su banco sobre las opciones que le pueden ofrecer y acérquese a profesionales del financiamiento.

¢Como puede ayudarme el Servicio Comercial de los Estados Unidos?
El Servicio Comercial de los Estados Unidos le ofrece gratuitamente contactos de proveedores estadounidenses a los
importadores latinoamericanos en busca de nuevas opciones. A través de nuestra red de oficinas boletinamos sus

requerimientos para que sean respondidos por empresas estadounidenses interesados en comerciar con su pais.

También podemos orientarlo para que se ponga en contacto con especialistas en el area de financiamiento que pueden
sugerirle laopcion mas adecuada para sus necesidades de crédito para sus compras de importacion.

Para conocer més sobre el Servicio Comercial de los Estados Unidos, por favor visite:
http://www.buyusa.gov/home/import.htmly seleccione la pagina especifica de su pais.
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Opcién 1: Prepago o Pago de Contado

Pago efectuado antes de que se realice el envio
Pequefia, mediana y gran empresa

Pequefia, generalmente menor a $100,000 ddlares
Ninguno

Descripcion:

El comprador latinoamericano deposita el monto de la compra en la cuenta del exportador estadounidense antes de
que éste efectle el envio de la mercancia o realice el servicio.

El pago es Para el comprador: Para el comprador latinoamericano:
efectuado antes La compra se efectta Existe el riesgo de que la mercancia no llegue a su destino mientras
de que se realice la  rapidamente y sin necesidad de que el desembolso ya se hizo al pagar por adelantado.
exportacion de la esperar la autorizacion de un Econdmicamente es pesado para la empresa que debe desembolsar
mercancia o el crédito. de contado el monto del producto o maquinaria a comprar.
servicio. El producto o maquinaria se
recibe de manera expedita Para el exportador estadounidense:
pudiendo cumplir con fechas Podria perder al cliente si sus competidores le ofrecen al comprador
limite 0 manteniendo el latinoamericano plazos u opciones flexibles para el pago.
inventario. Existe el riesgo de perder la venta si el comprador no cuenta con el
capital de contado para hacer la compra.
Para el exportador El monto de la venta tal vez sea menor al que podria ser ya que el
estadounidense: comprador no cuenta con el capital o la liquidez para hacer la

La transaccion es 100% seguray ~ compra que realmente requiere.
no hay riesgo de que el cliente no
liquide el monto de la compra.

Comentarios:

Esta alternativa es la preferida por el proveedor estadounidense pues le da seguridad al hacer la transaccion.
Generalmente se usa en caso de que el comprador latinoamericano:

1. Compre por primera vez con el proveedor estadounidense
2. No sea una empresa conocida por el proveedor

3. Esté atravesando dificultades financieras

4. Tenga historial de incumplimiento en sus pagos

5. Esté en quiebra

Estados Unidos

El comprador
hace el pago

Envio del
producto
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Opcidn 2: Carta de Crédito

Pago garantizado por un banco comercial Es también importante hacerle notar a su proveedor estadounidense, que el costo de una Carta de Crédito con plazo menor

Pequefia, mediana y gran empresa a un afio no suele ser mas barata en América Latina. Por lo mismo, para transacciones a corto plazo se convierte en un
- instrumento caro.

El que se requiera

3% a 4% més comisiones establecidas por cada
banco§ El monto es absorbido por el comprador

latinoamericano Estados Unidos

América Latina

Descripcion: El agente
transportista
La Carta de Crédito es un documento legal expedido por un banco (ya sea local o foraneo) garantizando que en una fechaen enviala -
el futuro, el exportador estadounidense recibiré los fondos del banco en pago por su exportacion. Es un instrumento de mercancia
pago, sujeto a regulaciones internacionales, mediante el cual un banco emisor obrando por solicitud y conformidad con las
instrucciones de un cliente (ordenante) debe hacer un pago a un tercero (beneficiario) contra la entrega de los documentos
exigidos, siempre y cuando se cumplan los términos y condiciones de crédito. En otras palabras, es un compromiso escrito mercancia al
asumido por un banco de efectuar el pago al vendedor a su solicitud y de acuerdo con las instrucciones del comprador agente La empresa transportista

provee evidencia
documentaria de la
entrega al exportador

hasta la suma de dinero indicada, dentro de determinado tiempo y contra entrega de los documentos indicados. Llamada transportista

también "Crédito Comercial", "Crédito Documentario", y en algunas ocasiones simplemente crédito. Toda carta de crédito
tiene su origen en un contrato de compra-venta de mercancias, aunque puede originarse en la prestacion de servicios.

En resumen las cartas de crédito son: una promesa de un banco o institucién de crédito de pagar una cierta suma de dinero;
se paga contra la presentacion de documentos que certifican un hecho o acto juridico; su plazo para hacer uso de la carta
de crédito debe estar preestablecido. Vencido el plazo, el beneficiario de la carta de crédito no puede girar sobre ésta; debe
ser emitido por un banco comercial. Para preguntar el costo exacto de este instrumento, contacte a su banco directamente.
Los costos de las comisiones varian entre instituciones bancarias.

Envia

Banco en

Teminos Ve Desmtajs
le cobra al

Las Cartas de Crédito son costosas ~ Para el comprador latinoamericano: Para el comprador latinoamericano: comprador
pues los bancos cobran comisiones  Forma muy segura de hacer la transaccion ya Es una forma costosa de llevar a cabo Banco e
por emitirlas. que el exportador primero tendra que la transaccion. EE.UU.
Para demandar el pago del banco, ~ proporcionarle al banco los documentos ::onflrtma
el exportador debe presentar demostrando haber cumplido con las Para el exportador estadounidense: El exportador ; carr, git Se hace el pago
documentos como: obligaciones del acuerdo de ventas. Podria perder al cliente si sus 8{)%55%@]{%55 6 Credito ggolfd?dcga

- Factura Tratar directamente con un banco es mucho competidores le ofrecen al comprador al banco en

- Conocimiento de mas seguro que pagar por adelantado al latinoamericano plazos u opciones los EE.UU.

embarque (bill of lading) exportador. flexibles para el pago. Estos

- Guia de empague Protege al importador eliminando el riesgo de  Podria perder la venta si el comprador documentos

> . . . . " se especifican

- Documento de aceptacion  perder si el exportador no cumple con el envio.  latinoamericano no cuenta con linea en la carta de

de la mercancia por parte de crédito con un banco local. crédito.

del comprador Para el exportador estadounidense: Podria vender una cantidad menor a

latinoamericano. Muy seguro instrumento ya que el banco esta  la buscada por el comprador si éste
obligado a pagarle al exportador. cuenta con un limite de crédito.
El banco asume la responsabilidad de El banco en

supervisar que el pago se haya hecho.

El vendedor no necesita abrir una cuenta ni
otorgar condiciones de pago al comprador.

Se reduce drésticamente el riesgo generado por
retrasos de pagos.

Comentarios:

Siendo la carta de crédito una forma muy segura de pago, muchos exportadores estadounidenses la exigen como Unica
forma de pago. Sin embargo, debido al alto costo de la misma, muchas veces pueden perder una venta si el comprador
latinoamericano no esta en posicion de absorber sus costos. Es conveniente para el comprador conocer otros métodos de

pago para sugerirselos a su proveedor estadounidense, uno de ellos es el seguro de crédito de exportacion, el cual
mencionamos mas adelante.
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América Latina
expide una
carta de crédito

al exportador
‘ en EE.UU. ,

Fondos se
transfieren
entre bancos
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Opcidén 3: Cuenta Abierta No Garantizada

Envio se realiza antes del pago
Pequefia, mediana y gran empresa
Relativamente pequefio

Ninguno

Descripcion:

El exportador estadounidense hace el envio de la mercancia y el comprador realiza el pago hasta que haya recibido el
producto. Dentro del contrato de venta es donde se establece hasta cuando el comprador esta obligado a pagarle al
exportador. En caso de que el comprador se rehlse a pagar, el exportador podra acudir a la accion legal en el pais del
comprador. Generalmente los términos de cuenta abierta a corto plazo no exceden los 120 dias. En América Latina se
utilizan comnmente plazos a 30, 60 6 90 dias.

El pago se realiza después de que  Para el comprador latinoamericano: Para el comprador latinoamericano:
la mercancia es enviada. Es la forma mas segura de comprar, recibe Ninguna
La fecha limite de pago es de primero la mercancia y el pago se hace
30,60, 6 90 dias, seglin lo acordado  después, dandole oportunidad de venderla Para el exportador estadounidense:
por el exportador y el importador. antes de pagar. La forma més riesgosa para el
exportador pues no tiene garantia
Para el exportador estadounidense: alguna de que el comprador
Puede representar la manera mas facil de latinoamericano le pague la mercancia

vender ya que el exportador no se ve sujetoala  ya enviada.
autorizacion de un crédito por parte del

comprador 0 a que éste tenga liquidez en el

momento de la compra.

Comentarios:

A pesar de ser idealmente la opcion que la mayoria de los compradores preferirian, es bueno entender también que el
exportador estadounidense no aceptara este término sin conocer bien a su comprador.

La cuenta abierta no garantizada representa grandes riesgos para el exportador, y la mayoria de las veces, éste estara
dispuesto a otorgarla sélo si:

-Hatrabajado previamente con el comprador latinoamericano con resultados muy favorables y consistentes.
-Conoce el prestigio y solidez de laempresa latinoamericana.

Envia
mercancia

Comprador
paga después del
plazo especificado:
30, 60 6 90 dias
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Opcidén 4: Cuenta Abierta con Seguro de Crédito a la Exportacion

Transacciones de corto plazo (30 a 120 dias)
Pequefia, mediana y gran empresa

El que se requiera

0.08% al 1.5% de lo asegurado

Es el exportador quien compra inicialmente el seguro a la
exportacion, sin embargo, puede pasarle este costo al comprador.

Descripcion:

La transaccion es la misma que cuando se usa la cuenta abierta. La diferencia radica en que el exportador estadounidense
adquiere un seguro de crédito a la exportacion y la aseguradora que lo provee, acepta reembolsarle hasta un 90% del valor
de lacuenta por cobrar en caso de que el comprador latinoamericano no pague.

Las coberturas varian dependiendo de la aseguradora que las ofrezca y el costo de las mismas. Por este motivo, le
recomendamos acudir con un especialista en financiamiento para conocer a profundidad las distintas opciones disponibles
enelmercado.

El exportador estadounidense asegura un grupo de Para el comprador latinoamericano: Para el comprador
cuentas por cobrar de exportacion. Es una forma de pago completamente  latinoamericano:

La cobertura puede incluir: bancarrota, riesgo de segura para realizar la transaccion Ninguna, excepto si el
cambio, riesgo comercial o riesgo politico del pafs. debido a que se recibe la mercancia exportador le pasa al

Los dos programas de seguro a la exportacién mas antes de hacer el pago. comprador el costo de la
comunes en los EE.UU. son: (1) Programa Catastréfico poliza. Sin embargo, éste
con deducible aproximadamente del 120% ante una Para el exportador estadounidense: es muy pequefio a
deuda incobrable (2) Sin Deducible Es una manera de asegurar casi todo  comparacion de otras

Los costos varfan dependiendo de una gama de el riesgo de vender con cuenta abierta.  opciones.
factores tales como el volumen, historial crediticio, Ofreciendo estos términos de pago, el
compradores asegurados y tipo de cobertura, entre exportador puede hacer més ventas Para el exportador
otros. superando a los competidores que estadounidense:

En caso de ser ejercida la pdliza, el asegurador demandan términos mas desgastantes La empresa exportadora
generalmente cubre hasta el 90% del valor de la para los compradores debe evaluar el riesgo de
transaccion. latinoamericanos. qué tan seguro sera el

cliente.

Comentarios:

El otorgar cuenta abierta con seguro de crédito a la exportacion se considera una de las mejores opciones para que el
exportador minimice sus riesgos al vender, y obtenga mas ventas. Los costos de adquirir un seguro para el crédito a la
exportacion son minimos si se comparan con el costo de las Cartas de Crédito. Generalmente, el exportador le transfiere el
costo del seguro al comprador, pero el aumento en los precios no rebasa el 1.5%.

A pesar de ser una opcién mas segura para el exportador que la cuenta abierta sin garantias, los seguros de crédito a la
exportacion tienen condiciones y coberturas diferentes. Debido precisamente a estas diferencias, el exportador debe acudir
con las aseguradoras de exportaciones para asesorarse debidamente y comprar el seguro que mas le conviene.

Esta es una opcion de pago que le trae beneficios a ambas partes y muchas veces no es conocida por el exportador
estadounidense. Al negociar los términos de pago sugerirle a su proveedor que explore esta opcion puede ayudar a que la
transaccion se realice con ventajas paraambas partes.

El mercado en los Estados Unidos para estos seguros a la exportacion es muy competido, sin embargo, su proveedor

estadounidense tiene acceso a varias empresas muy reconocidas en este rubro que pueden asesorarlos sobre qué pélizay
coberturaes lamas conveniente dependiendo de los clientes en Latinoamérica a quienes va a vender.
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Algunos de las organizaciones mas reconocidas que ofrecen seguro de crédito a la exportacién a las empresas

estadounidenses son:

1. AIG;

2. Atradius (NCM);
3. Chubb;

4. Coface;

5. Euler Hermes;

6. Export-Import Bank of the United States (US Ex-Im Bank);
7.FCIA;

8. Zurich.

Tipos de Programas para el Seguro al Crédito de Exportacion

Los siguientes diagramas ilustran los dos tipos principales de programas disponibles para los exportadores
estadounidenses: Sin Deducible y programa de Deducible Alto o Catastréfico. El programa No Deducible es més caro ya
que cubre al exportador sin importar el monto de la pérdida. En las siguientes tablas encontrara ejemplos de ambos
programas. Estos ejemplos son puramente representativos y no reflejan con exactitud los montos de cobertura.

Debido a los estrechos lazos comerciales entre América Latina y los Estados Unidos, cada vez es mas sencillo que las
aseguradoras de crédito a la exportacion respalden transacciones entre paises de esta region. Para la pequefia y mediana
empresa estadounidense que esta exportando a latinoamérica, el seguro de crédito a la exportacion es una herramienta
muy valiosa.

Sinembargo, si laaseguradora se niega a proveer cobertura para un comprador en particular, puede ser porque lo considera
de alto riesgo. En este caso, al exportador estadounidense se le recomendara que insista en el pago de contado o la carta de

crédito.
‘I | ‘I l‘

Enviala
mercancia

El plazo
‘ vence y el
comprador
liquida
Exportador “ :
compra el ‘ ;
Seguro. ;
é;gg%riagora ol Aseguradora
/ cobraal
; compll'ador no =~ comprador el
cumple o pago vencido si
v éste no
. cumplié con el
> exportador

Algunos ejemplos practicos

En la siguiente pagina mostramos ejemplos especificos de los tipos de programas disponibles para el seguro de crédito
a la exportacion.
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Deducible: Ninguno Deducible: $120,000
Coaseguro: 90% Coaseguro: 90%
Tasa de la prima: 0.9% Tasa de la prima: 0.3%
Prima anual: $90,000 Prima anual: $30,000

Escenario 1:

40T 04nbBaseo)

El comprador no
cumple con pago

90T 0.nBaseo)

$120,000 Deducible Agregado

Escenario 1:

El comprador no
cumple con pago

de $600,000 de $600,000
Aseguradora paga: $540,000 (90% Aseguradora paga: $432,000 [90%
De $600,000) de $480,000
($600,000 menos
$120,000)]

Escenario 2: El comprador no Escenario 2: El comprador no
cumple con pago Cumple con pago
de $100,000 de $100,000
Aseguradora paga: $90,000 (90% Aseguradora paga: Nada (la pérdida es
De $100,000) menor que el deducible)

@ PNC
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Opcion 5: Cobranzas Documentarias

Entrega de Documentos contra Pago (D/P) & Documentos contra Aceptacion (D/A)

‘Paraz  Liberacion de documentos de envio al pagar O Aceptacion de la letra de cambio
‘Tamafio del Exportador:  Pequefia, mediana y gran empresa

'Monto de la Transaccién: ~ Pequefio y mediano

Costo:  Ninguno

Descripcion:

Se define a las cobranzas documentarias como el manejo por los bancos de documentos que pueden ser financieros o
comerciales segun las instrucciones recibidas, con el fin de lograr el cobro y/o aceptacion de documentos financieros.

El exportador entrega sus documentos a un banco para que éste, bajo instrucciones recibidas, maneje y entregue los
documentos al comprador previo pago y/o aceptacion.

1.Elexportador estadounidense entrega los documentos de envio y el giro bancario a un banco en los EE.UU.
2.ElbancoenlosEE.UU. le hace llegar al banco en América Latina el giro bancario y los documentos de envio.

3. Elbanco latinoamericano le notifica al comprador que los documentos ya estan disponibles.

4. Generalmente, el comprador latinoamericano espera la confirmacion de que los bienes llegaron a la aduana en su pais.
5. Dependiendo del mecanismo elegido, sucede una de las siguientes dos opciones yasea

a. Entrega de Documentos contra Pago (D/P), también llamado Pago a la Vista, en este caso, el banco que cobra
presenta los documentos al comprador latinoamericano, quien hace el pago y obtiene los documentos para la
entrega de la mercancia.

0 bien
b. Entrega de Documentos contra Aceptacién (D/A), el comprador acepta, por medio de una firma, el giro bancario

local para poder recibir los documentos de envio. Estos se presentan a la aduana en el pais latinoamericano para la
liberacidn de sus mercancias. Después del plazo acordado, ya sea 30, 60 ¢ 90 dias, el comprador liquida el adeudo

con el banco, conlo cual el exportador recibe el pago a través de un banco en los EE.UU.

Para D/P:

El comprador paga al recibir
los documentos de envio una
vez que llegaron a la aduana
en Latinoamérica y le son
presentados por el banco
local.

Para D/A:

El pago es hecho 30, 60 6 90
dias después de haber recibido
los documentos de envio.
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Para el comprador latinoamericano
(D/P o D/A):

El costo es bajo.

Bastante seguro ya que no tiene que
pagar hasta que sepa que su
mercancia esta en la aduana (D/P) o
30, 60 6 90 dias después (D/A)

Para el exportador estadounidense
D/P:
Muy seguro, ya que el comprador
debe pagar antes de que se le libere la
mercancia.

Para el exportador estadounidense
D/A:
Puede ganar la venta ofreciendo
hasta 90 dias para pagar y dandole la
opcién mas flexible al comprador.

Para el comprador latinoamericano usando D/P:

Necesita contar con el dinero para el pago de
contado al recibir la mercancia.

Podria recibir una mercancia en mal estado o que
no coincida con lo acordado. A pesar de que
examine los documentos previamente, dificilmente
examinara la mercancia antes de pagar.

Para el exportador estadounidense usando D/P:
Puede perder la venta si otro proveedor esta
dispuesto a proporcionar términos de cuenta
abierta al comprador.
Puede perder la venta si el comprador no cuenta
con el capital para hacer el pago al momento de
recibir la mercancia.

Para el exportador estadounidense usando D/A:
Conlleva el riesgo de que pasado el plazo de 30, 60
6 90 dias, el comprador no liquide su adeudo.

Comentarios:

La Entrega de Documentos contra Pago (D/P) es considerada una opcion relativamente segura para el exportador
estadounidense. Pero es importante para el comprador latinoamericano que acuerde con antelacion cudles son las
soluciones a las que pueden llegar si es que el envio resultara ser incorrecto o llegar dafiado.

La Entrega de Documentos contra Aceptacion (D/A) se considera riesgosa desde el punto de vista del exportador
estadounidense, quien rara vez aceptara esta opcién a menos que ya tenga un historial comercial positivo con laempresa
en Latinoamérica.

Los documentos que son enviados al banco correspondiente son normalmente (pero no forzosamente):
-Contratoy pedido
-Certificado de origen
-Factura proforma
-Facturas comerciales
-Conocimiento de embarque
-Polizade flete
- Cartade puerto por ferrocarril, carretera, etc.

Envia

mercancia
Notifica al
comprador del
arrivo de los
documentos
Entrega los
documentos
contractuales
y de envio al Después de la
banco. Abona el confirmacion de
adeudo al que la mercancia
exportador esta en la aduana:
Paga a la vista o
Acepta los
términos
Envia pago
Envia
documentos
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Opcidén 6: Financiamiento de Banco en EE.UU. y con Garantia de Ex-Im Bank (ddlares)

Mediana y gran empresa rara vez pequefia
Generalmente superior a los $50,000 délares

Pago a través de un banco en EE.UU. al enviar la mercancia
Mediano Plazo 1 a 5 afios

Descripcion:
Los dos tipos de financiamiento a la exportacion: Crédito al Exportador y Crédito al Comprador

Las bases del financiamiento a la exportacion son simples a pesar de que algunos términos y conceptos de este sector puedan
parecer complejos. En esencia, un banco en EE.UU. le paga por adelantado a un exportador estadounidense cuando éste le envia la
mercancia a su comprador en América Latina. Sin embargo, existen dos grandes variantes dentro del financiamiento a la
exportacion.

Variante 1: Crédito al Exportador o Crédito al Comprador: ;Quién es el responsable del pago del préstamo?
La primera variante depende de quién asume la responsabilidad del pago de la deuda. Esto queda establecido en el contrato. ;Sera
el exportador estadounidense o el comprador latinoamericano?

Si el exportador le otorga crédito al comprador se le denomina Crédito al Exportador.

Si el comprador latinoamericano es quien firma el contrato por el pago de la deuda, se le llama Crédito al

Comprador.

En lasiguiente pagina se muestran los diagramas de estas variantes.

El proceso para obtener el Crédito al Exportador es generalmente el siguiente:
1.Elbanco en Estados Unidos trabaja con el exportador estadounidense paraarreglar el acuerdo de financiamiento.
2.Unavez que el banco hace su investigacion, expide un contrato comprometiéndose con el exportador a comprar la letra
aun precio menor previamente especificado.
3.Una vez que el exportador recibe el contrato del banco para comprar la letra, le envia sus productos al comprador
latinoamericano. El comprador expide una letra al exportador.
4.El exportador le “vende” la letra al banco en los EE.UU. por la cantidad acordada en el contrato.
5.Después de un periodo de gracia previamente especificado, el comprador le paga al banco.

El siguiente diagramadilustra la version simple del Crédito al Exportador:

Envia
mercancia

Recibe letra

Le vende la
letra al banco

j Banco en EE.UU.
se compromete a
comprar la letra

Después del
periodo de
gracia
comienza a
hacer pagos al
adeudo
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El proceso para obtener el Crédito al Comprador es generalmente el siguiente:
1.El banco en los Estados Unidos trabaja con el exportador estadounidense y el comprador latinoamericano para
acordar el financiamiento. La papeleria del crédito se arregla y firma entre el banco estadounidense y el comprador
latinoamericano.
2.Los términosy condiciones del crédito se basan en el historial crediticio del comprador latinoamericano.
3.El exportador envia la mercancia.
4.Elbanco en Estados Unidos le paga al exportador estadounidense a nombre del comprador latinoamericano.
5.Después de un periodo de gracia, el comprador comienza a hacer sus pagos.

Crédito ao Comprador (Basico)

Envia
mercancia

Banco en EE.UU.

Despues del
Se compromete a

periodo de

pagar ald gracia
El Banco le exportador comienza a
paga al después del envio hacer pagos al
exportador de la mercancia adeudo

Variante 2: Crédito al Exportador/Comprador con Garantia o Seguro de Crédito para la Exportacion

Es importante reconocer que las dos opciones descritas en la variante 1 son poco comunes y generalmente utilizadas cuando el
comprador es unaempresa grande y financieramente muy fuerte.

La mayoria del tiempo, el banco busca protegerse ya sea a través de una garantia del Ex Im Bank de los Estados Unidos o a través
de seguro de crédito a la exportacion. Esta Gltima opcion se revis6 en la Opcidn 4 de este documento.

Otra forma mas de proteccion que un banco puede usar en contra de un comprador moroso es el descuento de efectos
comerciales (descuento de pagarés a medio plazo o forfeiting). Esto es muy parecido al seguro de crédito a la exporacion, sin
embargo, en lugar de comprar una garantia el banco le envia la letra promisoria a un tercero que se encargara de cobrar. No se
discutird el descuento de pagarés en este documento ya que aplicaa transacciones a mediano plazo mayores a $100,000 délares.

La siguiente variante es el crédito al Exportador o al Comprador con Garantia del Ex Im Bank o Seguro de Crédito para la
Exportacion. Estas son las opciones mas comunes de financiamiento a la exportacion y se explican a continuacion.

¢Qué es Sin Recurso (Non-Recourse)?

En la mayoria de los casos cuando se usa una garantia (ya sea a través de Ex-Im Bank o de alguna aseguradora privada) el
Crédito al Exportador se acuerda de manera que ni el banco americano ni el Ex-Im Bank tienen recurso con el exportador
en caso que el comprador no pague.

En otras palabras, si el comprador no paga, el exportador no es responsable y la Unica manera de recuperar el dinero del
crédito es que el Ex-Im Bank, el asegurador o el banco cobre directamente al comprador.

Es importante para el proveedor estadounidense que confirme que el Crédito al Proveedor que le ofrecen sea sin recurso
(non-recourse). Para hacer eso, el exportador deberd revisar detenidamente el acuerdo de letra antes de firmar algin
contrato con quien le extienda el crédito. Si tiene dudas, se le recomienda al exportador que busque la opinién legal de un
tercero.
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Crédito al Exportador con Garantia o Seguro de Crédito a la Exportacion Ventajas y desventajas del Crédito al Exportador con Garantia
del ExIm Bank o Seguro de Crédito a la Exportacion:

Custos Tipicos

Descripcion:

El proceso para obtener crédito al exportador con una garantia o seguro es virtualmente el mismo a la variante simple
excepto que en este caso se involucraal Ex Im Bank o0 aunasegurador que accede a proteger al banco estadounidense antes
de que éste se comprometa a proveer el crédito. El flujo de la transaccion es el siguiente:

Envia
mercancia

3b

Recibe letra

Vende la Banco en
letra al EEUU. se
banco y compromete
firma un a comprar
acuerdo de la letra
compra de
letray el
banco paga S
la cantidad
descontada Después del
periodo de
gracia
comienza a
hacer pagos al
adeudo
ElEx—Im Banco obtiene (@A
Bank paga si aprobacion
el comprador para programa
resulté moroso de garantia
o0 seguro del
Ex—Im

El Ex — Im Bank
cobra si el
comprador

resulté moroso

Bank
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Crédito al Comprador con Garantia o Seguro de Crédito a la Exportacion

3

Envia

mercancia
= H
2
El comprador
Paga al firma el acuerdo
exportador de crédito
con banco en
los EE.UU.
)
Después del
periodo de
gracia
comienza a
hacer pagos al
adeudo
ElEx—Im Banco obtiene (@A
Bank paga aprobacion
si el cgmprador para programa
resultdé moroso de garantia o
seguro del
Ex — Im Bank

" ElEx - Im Bank
cobra si el
comprador

resulté moroso
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Ventajas y desventajas del Crédito al Comprador con Garantia del ExIm Bank:

Opcidn 6: Comentarios / Informacién Adicional

El financiamiento a la exportacidn le otorga a la mayoria de los compradores en Latinoamérica un periodo de gracia de 6
meses al finalizar los cuales el comprador deber& comenzar a pagarle al banco.

Los costos (primas) asociadas a una garantia del ExIm Bank o alguna otra aseguradora varian dependiendo del riestgo. A
este costo debe agregarse el cobro del banco comercial que otorga el crédito. La prima puede variar dramaticamente de un
comprador a otro debido al riesgo calculado de que éste no pague el crédito. En otras palabras, mientras mas débil sea el
solicitante del crédito, mas cara sera la prima.

Debido a la complejidad y el trabajo adicional que se requiere para aprobar un crédito, el costo del financiamiento se
incrementa mas que solamente el costo de la garantia.

Requisitos basicos para ser acreedor a una garantia del Ex-Im Bank:

Los compradores latinoamericanos deben de cumplir con una serie de requisitos basicos para ser aprobados como
acreedores a una garantia con el Ex-Im Bank, estos son s6lo algunos de ellos:

.Ganancia neta + ganancia operativa positiva en los Gltimos 2 afios

.Que el flujo de fondos durante el tltimo afio fiscal sea positivo

.EBITDA/Servicio de Deuda mayor al 150% (EBITDA esta basado en las ganancias antes de intereses financieros, de

impuestos, de la depreciaciony de laamortizacion)

Pasivos/Valor Neto Total menor a 175%

.Los préstamos no pueden superar el 40% del patrimonio neto del comprador

Para mayor informacion favor de visitar www.exim.gov
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Opcidén 7: Financiamiento a través de banca local en Latinoamérica (moneda local)

Pago a través de un banco latinoamericano

Pequefia, mediana y gran empresa

Depende del caso y del plazo que se requiere

12-35% anual

(variable y depende del comprador y el pais en el que se encuentra)

Descripcion:

Un banco en Latinoamérica le paga al exportador en Estados Unidos de contado y antes de que la mercancia sea enviada al
pais en América Latina. El banco le esta otorgando un crédito directo al comprador latinoamericano y éste tendra que
liquidarle de acuerdo con los términos del contrato. Es un acuerdo directo entre el banco y el comprador en el pais de
América Latina.

Tasa es de 12 a 35% Para el exportador estadounidense: Para el comprador latinoamericano:

anual Recibe el pago antes de hacer el envio, Forma poco segura de transaccion. No hay garantia de
El crédito se otorga en quitandole todo riesgo de hacer la que el exportador haga el envio de la mercancia una vez
la moneda local venta. que recibe el pago. El comprador tendra que pagar el
Generalmente hay un crédito y los intereses sin importar las circunstancias.
periodo de gracia de 6 Tramites son complejos y es extremadamente costoso
meses debido a las altas tasas de interés.

Para el exportador estadounidense:

Puede perder la venta si solo depende de esta opcion.
El comprador puede no obtener el crédito o buscar otro
proveedor con términos mas benéficos para él.

Comentarios:

Esta es una opcién muy costosa para el cliente latinoamericano, sin embargo, en muchas instancias es la Unica con la que
cuenta, particularmente cuando las compras son de bienes de capital y maquinaria.

América Latina

Estados Unidos

Envia
mercancia

Después del
periodo de gracia,
comienza a pagar
al banco

Banco extranjero
paga por
adelantado al
exportador en
EE.UU.
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Opcion 8: Crédito a través de la Banca de Desarrollo (en moneda extranjera)

Crédito a Corto y Mediano Plazo hasta 2 afios
Pequefia y mediana empresa

'Monto de Transaccién:  $7,500 hasta $750,000 délares
Costor 4% 16% anua

Descripcion:

Las empresas latinoamericanas pueden obtener préstamos directos a precios de mercado o incluso mas bajos con ciertos
bancos de desarrollo. En muchos casos, estos fondos pueden usarse para financiar compras de bienes estadounidenses.

Los préstamos son en la Para el comprador latino Para el exportador y el comprador:

moneda local del pais americano: El proceso puede ser largo y burocratico, retrasando la
latinoamericano. Las tasas de interés son compra o0 desanimando a alguna de las partes para
Existen diferentes programas ~ generalmente mas atractivas que llevar a cabo la transaccion.

de acuerdo a las necesidades las de la banca comercial en el pais.

del cliente. No existe riesgo por una

Dependiendo del pais pueden ~ devaluacion.

ofrecerse tasas mas atractivas

que las de la banca comercial.  Para el exportador

Generalmente cuenta con un  estadounidense:

periodo de 6 meses de gracia. Sin riesgos si el pago es por
adelantado.

Comentarios:
Existen varios bancos de desarrollo en América Latina. Muchos paises cuentan con bancos federales e incluso bancos de

desarrollo al nivel estatal. Las tasas y requisitos varian de pais a pais, asi que le recomendamos que visite
www.buyusa.gov/tradeamericas/ parainformacion de un banco en particular,

Envia
mercancia

Corgapgr’gd:lr le Después del _
exportador periodo de gracia
el comprador
comienza a pagar
Préstamo
directo al
comprador
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Opcidn 9: Ventas al sector publico con garantia de la banca central en Latinoamérica

Recibo de pago garantizado por el Banco Central del pais del comprador
solamente para exportaciones a los gobiernos de Latinoamerica
(federal, estatal y municipal)

Pequefia, mediana y gran empresa
El monto que se requiera
Ninguno

Descripcion:

Cuando las entidades gubernamentales en América Latina compran bienes extranjeros, los bancos centrales de los paises
frecuentemente expiden garantias al proveedor. Actualmente, muchas empresas en los Estados Unidos aceptan garantias
de los bancos centrales de paises latinoamericanos para vender en una especie de cuenta abierta con garantia del banco
central. Para maquinaria o equipo de muy alto costo, los exportadores estadounidenses pueden pedir que un banco
prepague el monto total o parcial de la transaccion. Como resultado, una institucion financiera, ya sea basada en América
Latina o en Estados Unidos, puede financiar esta transaccion. Algunos bancos estadounidenses piden adicionalmente una
garantia independiente de una aseguradora estadounidense para tener mas cobertura. Esto puede suceder en
transacciones de muy alto monto.

Las garantias de los bancos centrales no tienen Para el comprador del sector Para el comprador del sector
costo. publico: publico:

El banco central cobrara una tasa de 4% a 8% La obtencion de tasas mucho mas El riesgo de una devaluacion de su
anual si un banco estadounidense esta favorables que la de la banca moneda local.

involucrado y la transaccion se realiza en délares  comercial local.

(como se mencion6 en la opcion 6 de esta guia) Para el exportador

Si el exportador pide un seguro de garantia Para el exportador estadounidense: ~ estadounidense:

independiente, el asegurador cobrara de 1% a La venta se asegura con el respaldo Esta opcion se utiliza solamente
4% anual adicional (la tasa varia dependiendo del gobierno extranjero. para ventas al sector pablico

del pais) extranjero.

Comentarios:

Las garantias de los bancos centrales son excelentes para darle al comprador en el sector pablico crédito y financiamiento
de bajo costo. Existen 3 variantes basicas de la garantia con un banco central:

Garantia Simple con Banco Central en América Latina

Envia
mercancia

El plazo vence y
el comprador liquida

Banco central le da
garantia de pago al
exportador en EE.UU.

Banco central
paga si el ey
comprador no paga
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Garantia de un Banco Central en Latinoamerica con financiamiento pre-exportacion en EE.UU.

Estados Unidos

Banco paga por
adelantado al exportador

Acuerda la Garantia
con el Banco Central
[} .

Envia
mercancia

Termina
periodo de
graciay el
comprador paga

El Banco Central
paga si el comprador
no cumple con
Su pago.

Garantia de un Banco Central en Latinoamerica con
financiamiento pre-exportacion en EE.UU. y seguro.

Estados Unidos

Banco paga por
adelantado al exportador
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Si usted esta interesado en conocer més a detalle alguna de estas opciones de pago y financiamento o busca oportunidades
para hacer negocios con compafiias estadounidenses, estamos para asesorarlo. Lo invitamos a conocer méas del Servicio
Comercial de los Estados Unidos visitando: http://www.buyusa.gov/home/import.html donde encontrard informacion
sobre cdmo contactar a nuestras oficinas en su pais.

El Servicio Comercial de los Estados Unidos tiene oficinas en las siguientes 25 ciudades de América Latinay el Caribe:

* Buenos Aires, Argentina. * Guatemala, Guatemala

« Bridgetown, Barbados. = Tegucigalpa, Honduras

= B elo Horizonte, Brasil. = Kingston, Jamaica

« Brasilia, Brasil.  Ciudad de México, México
= Porto Alegre, Brasil. = Guadalajara, México

= Rio de Janeiro, Brasil. = Monterrey, México

= S&o Paulo, Brasil.  Tijuana, México

= Santiago, Chile. e Panamé, Panama

= Bogot4, Colombia. e Lima, Pert

= San Jose, Costa Rica. = Puerto Espafia, Trinidad y Tobago
= Santo Domingo, Republica Dominicana. = Montevideo, Uruguai

= Quito, Equador. = Caracas, Venezuela

= San Salvador, El Salvador.

Nuestra mision es promover la exportacion de bienes y servicios de empresas estadounidenses desarrollando y protegiendo
los intereses de estas empresas en el exterior. Tenemos una extensa red de oficinas en territorio estadounidense y en el
extranjero, apoyados en un grupo de mas de 1,500 especialistas a nivel mundial.
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